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¿Que  es Spainista?  
painista es un portal WEB donde los jóvenes 
extranjeros que vienen a estudiar español a España 
pueden buscar, comparar y contratar: 
 Cursos de español en las ciudades con mayor 
turismo idiomático de España.  
 Alojamiento de acuerdo a las necesidades para su 
estancia en España (casa de familia, residencias y 
pisos compartidos). 
 Experiencias integrales: actividades de ocio 
(culturales, deportivas, nocturnas, gastronómicas, 
etc.) para complementar su viaje de acuerdo a sus 
intereses, gustos y preferencias.  
 Descuentos e información adicional útil como 
trámites de viajes, recomendaciones, reviews y trato 
personalizado de nuestros consultores en línea. 
Realizaremos alianzas estratégicas con proveedores para 
que nos puedan brindar los servicios antes mencionados, 
llegando a un acuerdo que beneficie a las dos partes:  
Por un lado nuestros socios estratégicos se benefician:  
 Al tener presencia en nuestra página web con toda 
la información referente a su oferta (Imagen, 
descripción de cursos, costos, instalaciones, etc.) 
 Realización por parte de Spainista de un vídeo 
promocional sin coste de su negocio, servicios e 
instalaciones. 
 Medio de publicidad adicional gratuito, con un plan 
digital robusto con un promedio de 1.5 millones de 
visitas al mes, estimando así un incremento en sus 
ventas de alrededor de un 15%. 
Por otro lado, Spainista se encargará de la gestión de los 
servicios contratados, así como del pago, por lo que cobrará 
una comisión a sus proveedores del 13% que se retendrá 
del pago total de los usuarios, transfiriendo de esta manera 
el 87% restante al proveedor.  
¿Por que  Espan a? 
España tiene una situación privilegiada en el mercado de 
turismo idiomático. Cuenta con un gran potencial económico 
debido a que involucra diversos agentes y por sus tasas de 
crecimiento en los últimos años, tanto en el nivel de gasto 
(+28,1%), como en número de visitantes (+7%). 
 
 
 
Nuestra Misión  
Ser un portal simple y fácil 
de usar para buscar, 
comparar y contratar 
desde cualquier lugar 
cursos de español, 
alojamiento y ocio en 
España, dirigidas a  
jóvenes extranjeros. 
 
 
Nuestra Visión a 
2018 
Ser una empresa de 
reconocido prestigio 
nacional e internacional 
en el sector de turismo 
idiomático, con un 
creciente número de 
clientes y una rentabilidad 
estable.  
 
 
 
Alianzas estratégicas  
 
 
 
Escuelas de español 
Alojamiento 
Empresas de Ocio 
s 
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El uso de internet es el principal canal de comercialización 
para el turismo, ya que el 60% de los turistas que vienen a 
España lo utilizan para planear sus viajes, siendo la 
consulta, reserva y pago los servicios más demandados. 
Además, el español es la segunda lengua del mundo por 
número de hablantes y el segundo idioma de comunicación 
internacional, y se prevé que en 2030 el 7,5% de la 
población mundial será hispanohablante.  
 
Proceso operativo y oferta de valor  
El usuario con conexión a Internet, navega en nuestro portal 
www.spainista.com, donde encontrará cursos de español, 
alojamiento y ocio, que podrá comparar. Luego, selecciona 
y realiza el pago a través de nuestra pasarela TVP y 
PayPal. Una vez contratado el servicio, Spainista realizará 
esfuerzos de fidelización y promoción de la oferta de ocio a 
través de su Student Community.   
 
 
A través de dicho proceso, brindamos servicio a dos tipos 
de clientes. Por un lado, a los usuarios que son 
principalmente jóvenes europeos. Ellos podrán contratar en 
línea desde su país de origen y en su idioma, la experiencia 
que buscan para estudiar español en España. Por otro lado, 
satisfacemos a nuestros socios estratégicos, que son los 
oferentes de cursos, alojamiento y ocio, a quienes 
ofrecemos un medio de publicidad para sus servicios y una 
central de compra adicional. 
Nuestra ventaja competitiva es la siguiente:   
 Ser un portal web con oferta disponible sobre cursos 
de español, alojamiento y ocio de forma integrada. 
 Ofrecer a los usuarios el servicio de búsqueda, 
comparación y pago en línea desde cualquier 
lugar.  
 
 
Análisis DAFO  
 
 
 
 
FORTALEZAS 
Amplia oferta con 
escuelas certificadas 
Contratación y pago en linea                                   
Comparación en la misma 
página con opiniones reales 
DEBILIDADES 
Marca no posicionada 
Costes de marketing 
elevados 
Cuota de mercado 
reducida 
OPORTUNIDADES 
Alto crecimiento del 
mercado idiomático 
Facilidad de acceso a 
mercados exteriores 
Aumento del interés 
por estudiar el español  
AMENAZAS 
Existencia de servicios 
sustitutivos 
Facilidad de entrada de 
nuevos competidores 
Centros de enseñanza 
vinculados a universidades en 
país de origen 
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Equipo promotor y gestor de 
Spainista.com 
Somos un grupo de emprendedores de diferentes países: 
México, Rusia y Chile. 
Nuestro equipo cuenta con experiencia en marketing, 
negocios internacionales, gestión empresarial y economía.  
Al cursar juntos el MBA, descubrimos la pasión común de 
trabajar con jóvenes extranjeros y difundir el español. 
También, identificamos la necesidad de los extranjeros que 
vienen a España a realizar estudios idiomáticos, de tener 
una experiencia integral y de que proceso de contratación 
de servicios sea simple. Es por eso, que decidimos crear 
Spainista 
En cuanto a la organización de la empresa, las cuatro áreas 
de dirección serán cubiertas por cada uno de los socios-
emprendedores del proyecto según la siguiente relación:  
Directora de Ventas - Mariana Jiménez. 
Director Financiero y Administrativo - Carlos Ventura. 
Directora de Operaciones -  Irina Tveritneva. 
Directora de Marketing - Mónica Ceja. 
 
En cuanto a los perfiles de empleados futuros, los puestos 
requeridos para el funcionamiento de la empresa son: 
 Online consultor. Servicio al cliente. 
 Programador.  Programación, SEO y 
mantenimiento interno de la página. 
 Asistente comercial. Funciones de soporte al área 
de ventas.  
Objetivos estrate gicos en el 1er an o  
 Establecer alianzas estratégicas con proveedores 
para crear presencia en nuestro portal. 
 Conseguir ventas superiores a 1,5 millones euros.  
 Mantener una tendencia creciente y rentable de la 
empresa. 
 Obtener un 3% de la cuota de mercado de las 
contrataciones de estudiantes que vienen a estudiar 
español a España. 
 Recuperación de la inversión. 
 Expansión a nuevos mercados (geográficamente 
Latinoamérica al año 3).  
 
Ventaja competitiva  
 
Socios-
emprendedores de 
Spainista.com 
 
 
ÉXITO 
Expertos en brindar 
una experiencia 
integral al estudiar 
español 
Medio de 
compra fácil, 
confiable y 
seguro 
Mónica Ceja - Licenciada en 
Contabilidad Pública y Finanzas 
con experiencia como 
especialista de marketing.  
Mariana Jiménez - Licenciada 
en Negocios Internacionales. 
Especializada en comercio 
internacional con experiencia 
en el ramo automotriz.   
Irina Tveritneva - Licenciada en 
Economía con experiencia en 
los sectores textil, de energía y 
alimentación.  
Carlos Ventura - Licenciado en 
ADE e Ingeniería Comercial con 
experiencia en el ramo de las 
telecomunicaciones y de la 
alimentación.  
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¿Co mo pretendemos darnos a 
conocer? 
Lograremos más de 350 mil visitas a nuestro portal en el 
primer año para lograr posicionar la marca y obtener una 
cuota de mercado del 3%. Estos objetivos los alcanzaremos 
detrás de una campaña de comunicación integral 
principalmente basada en medios digitales, así como en 
otros medios de marketing dirigidos a nuestro público 
objetivo que tendrá presencia durante todo el año. 
 
Aspectos financieros  
Para la puesta en marcha es necesaria una inversión inicial 
de 35.000€ aportada por los socios y un préstamo 
bancario de 5.000€. Los que en su conjunto, tendrán un 
Payback de 1 año y una TIR que es superior al costo de 
capital.  
Además, el proyecto refleja un VAN positivo lo cual indica 
que la inversión producirá ganancias por encima de la 
rentabilidad exigida y reafirma el atractivo del proyecto para 
llevarse a cabo. 
Se han estimado los flujos de caja del proyecto y se ha 
medido el impacto en el resultado consolidado de cada 
escenario. Por otro lado, para estimar los ingresos de 
Spainista se consideró la cuota de mercado objetivo y las 
ventas que derivan de ella. Éstas se traducen en beneficios 
netos positivos para el proyecto desde el año 1 y con una 
tendencia creciente en los 6 años de análisis. 
Adicionalmente, tenemos una fuerte disponibilidad en 
tesorería lo cual es un buen indicador de liquidez, de los 
cuales el 70% será destinado a inversiones financieras y el 
restante 30% será nuestro respaldo ante imprevistos.  
 
 
 
 
 
 
 
Beneficios Netos 
Esperados 
 
VAN, TIR y Payback 
Esperados 
 
Ratios Económicos 
Esperados 
 
 
 
VAN TIR WACC PayBack
626.929 20,43% 8,23% 1 Año
267.604 13,06% 8,38% 2 Años
1.023.580 25,49% 8,46% 1 Año
Modelos de Rentabilidad 
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ANÁLISIS ESTRATÉGICO Y ORGANIZACIONAL PARTE 1. 
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1. Historial de la empresa - Cualificación del emprendedor 
Somos un grupo de emprendedores de diferentes países: México, Rusia y Chile. Nuestro equipo cuenta con 
una buena experiencia en marketing, negocios internacionales, gestión empresarial y economía. A 
continuación se presenta una breve reseña de cada miembro del proyecto: 
Mónica Ceja - Licenciada en Contabilidad Pública y Finanzas por el Tec de Monterrey, en México. Con 5 
años de experiencia como especialista de marketing en Procter & Gamble México. Habla inglés, español y 
francés. 
Mariana Jiménez - Licenciada en Comercio Internacional por la Universidad Iberoamericana en México. 
Especialista en compras/aprovisionamiento y logística internacional, importación y exportación. Ha 
trabajado en la rama automotriz de las empresas Volkswagen y Benteler Automotive. Habla inglés, español 
y alemán. 
Irina Tveritneva - Licenciada en Economía por la Universidad de Estadística, Económica e Informática de 
Moscú. Con 5 años de experiencia en los sectores de consultoría, textil, energía y alimentación. Además, 
realizó un proyecto de inversiones en Paraguay. Habla español, inglés, francés, serbio, griego y ruso. 
Carlos Ventura - Licenciado en ADE e Ingeniería Comercial por la Universidad Adventista de Chile. Con 11 
años de experiencia tanto en España como en Chile en distintas empresas multinacionales tales como, 
McDonald’s y Telefónica. Habla inglés, español y francés.  
Al cursar juntos el MBA, descubrimos la pasión común de trabajar con jóvenes extranjeros y difundir el 
español. También, identificamos la necesidad de los extranjeros que vienen a España a realizar estudios 
idiomáticos, de tener una experiencia integral y de que proceso de contratación de servicios sea simple. Es 
por eso, que decidimos crear Spainista.  
1. Presentación de la idea de negocio  
Spainista, es un portal web donde los jóvenes extranjeros que quieren estudiar español en España pueden 
buscar, comparar y contratar: 
 Un curso de español en siete ciudades principales, de acuerdo a sus necesidades. 
 Alojamiento para su estancia en España (casa de familia, residencia, piso compartido). 
 Experiencias integrales: actividades de ocio (culturales, deportivas, nocturnas, gastronómicas, etc.) 
para complementar su viaje de acuerdo a sus intereses y necesidades. 
 Descuentos e información adicional útil como trámites de viajes, recomendaciones, cometarios y 
trato personalizado de nuestros consultores online. 
Por otra parte, los oferentes de servicios idiomáticos y de ocio serán nuestros proveedores (socios 
estratégicos). Ofreciéndoles, la promoción de sus servicios a través de un plan de comunicación integral y 
por otro lado, un medio alternativo de captación de clientes. 
A su vez, nuestro precio será igual que el de las escuelas de español y nuestras ganancias serán obtenidas 
a través de las alianzas que logremos con nuestros proveedores. 
3. Objetivos 
 Misión  
Ser un portal simple y fácil de usar para buscar, comparar y contratar desde cualquier lugar cursos de 
español, alojamiento y ocio en España, dirigidas a  jóvenes extranjeros. 
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 Visión 2018 
Ser una empresa de reconocido prestigio nacional e internacional en el sector de turismo idiomático y 
cultural, con un creciente número de clientes y una rentabilidad estable.  
 Objetivos estratégicos para el año 1 
 Crear alianzas estratégicas con nuestros proveedores para crear presencia en nuestro portal: 
- Centros certificados de impartición de Español (44 escuelas en las ciudades escogidas, que 
describimos con más detalles en plan de Marketing) 
- Siete empresas oferentes de ocio, deporte y entretenimiento.  
- 200 alojamientos para estudiantes (casas de familia, residencias, pisos compartidos). 
 Conseguir ventas superiores a 1,5 millones euros.  
 Obtener un 3% de la cuota de mercado de las reservas de estudiantes que vienen a estudiar 
español en España.  
 Recuperar de la inversión en el primer año. 
 Mantener una tendencia creciente y rentable de la empresa. 
 Expansión a nuevos mercados (geográficamente – Latinoamérica en el año 3).  
4. Análisis externo 
 Entorno general 
La economía mundial comenzará a recuperarse lentamente, pero los riesgos de una nueva desaceleración 
persisten y el mercado de trabajo continuará débil. El crecimiento de la economía mundial llegará a un 3,9% 
(Comisión Europea) apoyada por un aumento de la actividad económica en Estados Unidos. El crecimiento 
de Alemania será 2%, de Francia 1,2%, de Reino Unido 1,9% y España alcanzará un 0,8% en este año. 
(CEOE., marzo 2013) Para mayor información consultar los anexos 1 y 2. 
Las políticas implementadas desde finales de 2013 en varias economías desarrolladas han reducido los 
riesgos y ayudado a estabilizar la confianza de los consumidores e inversores. 
En Europa, los muy elevados niveles de desempleo que registran algunos Estados miembros podrían 
afectar a la cohesión social e instalarse de forma duradera si no se llevan a cabo nuevas reformas. La 
situación más problemática se da en Grecia y España, donde más de un cuarto de la fuerza laboral no tiene 
trabajo. Sólo algunas pocas economías en Europa, como Austria, Alemania, Luxemburgo y los Países 
Bajos registran bajas tasas de desempleo, en torno al 5%. (ONU, 2013) 
 
Asimismo, varios factores continúan justificando la vuelta al crecimiento en 2014. En el panorama 
económico internacional, se espera una aceleración del ritmo de expansión de la economía mundial, que en 
el caso del área del euro supondrá el retorno del crecimiento de la actividad.  
Las previsiones del FMI son también desalentadoras. Según este organismo, el crecimiento económico 
será más leve que el indicado por los anteriores organismos en 2014, concretamente del 0,7 % del PIB. En 
desempleo, este organismo hace una estimación del 27 % este año y en 2014 decaería hasta el 26,5 %, en 
línea con los cálculos de BBVA y de la Comisión Europea.  
El desequilibrio de las cuentas públicas españolas volverá a aumentar hasta el 6,9 %, en 2014. Además, 
pronostican que el déficit seguirá en niveles superiores al 5,5 % hasta 2018. En cuanto al tipo de cambio, 
que ha sido de 1,34 $/€ de media para 2013, se espera 1,36$/€ para 2014.  
Para relanzar nuevamente el crecimiento económico, el diagnóstico del gobierno español actual y de las 
autoridades europeas es el mismo: reducir el déficit público.  (Mundial, 2013) 
De acuerdo a lo antes mencionado realizamos un análisis PESTEL para tener una idea amplia del entorno 
en el que se desarrollará Spainista:   
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Esquema 1. Perfil estratégico del entorno  
 
 
             Fuente: Elaboración propia1 
 
Según el resultado de nuestro perfil estratégico, consideramos que los puntos fuertes son los siguientes: 
entorno político, socio-cultural y tecnológico. Es decir, que vemos a la crisis en España como una 
oportunidad de negocio, ya que nuestros clientes objetivo vienen de los países con economías más 
estables y mayor estabilidad social, con menor tasa de paro.  
 
Desde punto de vista político, la nueva configuración de la Unión Europea traerá consigo un mercado 
mayor y más integrado que impulsará el crecimiento. La estabilidad del gobierno y política fiscal y comercio 
exterior de España son favorables para nuestra empresa.  
 
La situación económica es una amenaza del entorno general, la estabilidad de zona euro disminuye, y 
tenemos que tenerlo en cuenta, ya que puede afectar a la política de cobros de nuestra empresa. Pues la 
economía mundial todavía está muy débil, la tendencia de PIB y la renta disponible, también las 
consideramos como amenazas. Aunque teniendo en cuenta que nuestros clientes provienen de los países 
de mayor crecimiento, observamos perspectivas económicas muy favorables. 
 
Cabe destacar la dimensión socio-cultural ya que actualmente, en Europa se ha generado “una cultura de 
aprendizaje de idiomas”. Por lo tanto, consideramos este punto como una oportunidad.  
 
Las tecnologías más avanzadas las están usando los jóvenes, por lo tanto este punto es favorable para 
nosotros.   
 
 Entorno específico: análisis del sector 
 El turismo idiomático en España  
 
                                                             
1 (MN – muy negativo, N – negativo, E – equilibrado, P – positivo, MP – muy positivo) 
Factores clave del entorno MN N E P MP
Política
Estabilidad del gobierno x
Política fiscal x
Comercio exterior x
Económica
Estabilidad del EURO x
Renta disponible x
Tendencias del PIB x
Tasa de inflación x
Socio-cultural
Nivel de educación x
Valores y actitudes sociales x
Tecnológica
Nuevas tecnologías x
Legal
Seguridad de los servicios x
Legislación laboral x
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¿Por qué España? 
España es líder mundial en turismo: es el segundo país en ingresos por turismo internacional del mundo y 
el cuarto en número de turistas. El atractivo del mercado al que nos dirigimos está basado en que el sector 
de turismo mantiene una evolución positiva al considerar un alza de casi el 3%  (Rifai, 2013) a pesar de la 
crisis económica que atraviesa España. Cabe recalcar que la actividad turística para un país como España 
es de vital importancia, pues representa alrededor del 10% del PIB (consulte el anexo 4) y también uno de 
los principales generadores de empleo de España. 
 
También se producirá un incremento de los viajes turísticos: 1.500 millones de viajes en 2020 y España 
pasará a ser el cuarto destino mundial.  
 
Por otro lado, el Gobierno de la Nación, consciente de la trascendencia del turismo para España, impulsará 
a través de la Secretaría de Estado de Turismo el Plan Nacional e Integral de Turismo (PNIT) como 
conjunto de medidas para el período 2012 – 2015, para impulsar la competitividad de las empresas, renovar 
el liderazgo mundial de España para las próximas décadas y contribuir a la generación de riqueza, empleo 
y bienestar de los ciudadanos. 
 
Igualmente, se prevé una fuerte evolución en los sistemas de transporte, que potenciarán el desarrollo 
turístico y facilitarán el acceso y la movilidad de los turistas, de esta forma, los desarrollos tecnológicos 
marcarán la forma de comercialización del turismo y la propia configuración de los productos. (Unit, 2012) 
 
 
¿Por qué español? 
El español es la segunda lengua del mundo por número de hablantes y el segundo idioma de comunicación 
internacional. 
En 2030, el 7,5% de la población mundial será hispanohablante (un total de 535 millones de personas), 
porcentaje que destaca por encima del ruso (2,2%), del francés (1,4%) y del alemán (1,2%). (Cervantes, 
Informe "El Español: Una lengua viva.", 2013) 
Para entonces, solo el chino superará al español como grupo de hablantes de dominio nativo. 
Dentro de tres o cuatro generaciones, el 10% de la población mundial se entenderá en español y 
actualmente casi 20 millones de alumnos estudian español como lengua extranjera. 
 
Nuestros clientes principales provienen de Alemania, Francia, Reino Unido y países nórdicos, por lo tanto, 
es importante destacar algunas variables específicas: 
 
 Alemania: Entre los destinos para viajar en 2013 los alemanes consideran en primer lugar a España. 
Por lo tanto consideramos al pueblo alemán como el principal público objetivo.  
 Francia: Por primera vez en 30 años disminuyó su poder adquisitivo. En el primer trimestre de 2013 la 
economía francesa ha entrado en recesión. El 62% de los franceses piensan reducir los gastos de viaje. 
Pero a pesar de ello, siguen prefiriendo a España como el primer país para ir de vacaciones. Por lo 
tanto los consideramos dentro de nuestro público objetivo.  
 Reino Unido: Hay que tener en cuenta que Reino Unido no comparte la misma Política Monetaria que 
la Unión Europea, por lo tanto es importante tener en cuenta el tipo de cambio de libra a euro. En 2013 
se ha producido un cambio de tendencia: entre julio 2011 y julio 2012 la libra creció casi un 16%, pero 
luego ha perdido casi el 9%. Esto afecta mucho al turismo independiente, donde el tipo de cambio al 
momento de compra es más relevante, mientras que los paquetes mantienen su precio durante todo el 
año. (TurEspaña, 2013) Para más información consulte el anexo 3. 
 
 Fuerzas de Porter  
 
Después  de analizar el mercado al que nos dirigimos, realizamos el análisis de las cinco fuerzas de Porter, 
para definir si el mercado es atractivo.  
[14] 
 
Esquema 2. Cinco fuerzas de Porter 
 
 
Fuente: M. Porter (2009): “Estrategia competitiva”, Pirámide, Madrid 
 Intensidad competencia actual: El número de competidores indirectos es grande, el sector no 
está concentrado. Pero la competencia directa es reducida, no está únicamente enfocada en idioma 
español, y no disponen de portales atractivos. La penetración en el mercado depende del grado de 
conocimiento del mercado, del socio estratégico, y del target.  
 Competidores potenciales: Existen muy pocas barreras de entrada en nuestro mercado, ya que, 
es un negocio online con unos costes relativamente bajos. Los canales de distribución son 
fácilmente accesibles por nuevos competidores, pero exige un buen conocimiento del mercado 
español y el cliente extranjero. 
 Amenaza de productos sustitutivos: Existen bastantes servicios similares, entre los cuales 
tenemos: páginas web de las escuelas de español, agencias de viajes, tour-operadores, 
universidades, escuelas de idiomas del país de origen, buscadores similares (ofreciendo nuestros 
servicios por separado).Es posible sustituir nuestro servicio con la unión de otros: como clientes que 
contraten cada servicio en el lugar de destino o una web de servicios similares que intente ampliar 
su oferta, imitándonos. 
 Poder negociación de los clientes: Los usuarios de nuestro portal son jóvenes extranjeros de 18 
a 30 años con la necesidad de estudiar español en España. Nuestro poder de negociación con 
dichos usuarios es bajo. Sin embargo, por un lado, ofrecemos un trato personalizado en varios 
idiomas a través de nuestros online consultor; y por otro lado, tenemos un profundo conocimiento 
de nuestro público objetivo que nos permite ofrecer experiencias atractivas para ellos. 
 Poder negociación de los proveedores: No están concentrados. Nuestros proveedores que a la 
vez son nuestros socios estratégicos: 
o Escuelas de español certificadas que demanden mayor flujo de clientes, el nivel de 
negociación con ellos es medio.  
o Alojamiento: hostales, casas de familia, residencias de estudiantes,  pisos compartidos, el 
nivel de negociación es bajo debido a lo que todavía no tenemos flujo estable de clientes. 
o Empresas de ocio: cuentan con alta oferta y el nivel de negociación es medio. 
 
 
 
Intensidad 
competencia 
actual 
Competidores 
potenciales 
Clientes 
Productos 
sustitutivos 
Proveedores 
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5. Análisis interno 
 Infraestructura  y logística 
Para nuestra empresa, será necesario disponer de los siguientes requerimientos básicos que son: 
 Página web  
 Alianzas con socios estratégicos 
 Un sistema de software que permita acceder a las bases de reservas de las escuelas Personal 
 
Esquema 3. Recursos necesarios 
 
             
Fuente: Elaboración propia 
En lo referente al personal necesario, se tratará en mayor detalle en el apartado de “Organización y 
recursos humanos”. 
 Prestación del servicio 
Somos un servicio web que es un conjunto de aplicaciones o de tecnologías con capacidad para 
inter-operar en la web. Estas aplicaciones o tecnologías intercambian datos entre sí con el objetivo 
de ofrecer unos servicios. Los proveedores ofrecen sus servicios como procedimientos remotos y 
los usuarios solicitan un servicio llamando a estos procedimientos a través de la web. 
El proceso operativo de nuestro portal consiste en: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Recursos 
Tangibles 
Físicos 
(Equipo informático)  
Financieros 
(Fondos propios, 
prestamo ICO) 
Intangibles 
No humanos 
Tecnológicos 
(página web,Software, 
plan digital) 
Organizativos 
(marca) 
Humanos 
(Conocimientos, 
motivación) 
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Esquema 5. Proceso Operativo 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Nuestra estrategia operativa consiste en: 
 Confianza en cursos certificados y experiencias recomendadas, la forma confiable de pago y 
calidad de contenido en el portal. 
 Flexibilidad ya que el usuario puede personalizar el servicio de acuerdo a sus necesidades y 
preferencias: tipo de curso de español, lugar, fecha, alojamiento y actividades de ocio.  
 Servicio de forma en línea, segura, confiable y fácil. Medio de difusión para proveedores de turismo 
y clientes asegurados. 
 
 Organización y recursos humanos 
 Estructura organizativa 
 
Esquema 6. Organigrama de la compañía 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
Outsoursing: Arquitecto de software y Desarrollador de página.  
Comité de dirección 
Direcrora de Ventas 
Asistente comercial 
Director 
financiero/administrativo 
Directora de Operaciones 
Programador 
Consultor online 
Directora de Marketing 
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La estructura que hemos utilizado es una estructura simple, organizado por ámbitos funcionales. El modelo 
simple suele ser utilizado por startups y PYMEs con explotaciones simples y poco sofisticadas, como es el 
caso de Spainista. Esta estructura permite una elevada definición de las áreas de responsabilidad.  
 Composición del equipo directivo 
Estaría compuesto por cuatro miembros de distintas áreas de dirección de la empresa, y tendrían asignada 
las siguientes funciones: 
- Mantener el buen funcionamiento de la empresa. 
- Proponer y elaborar procedimientos de evaluación de las distintas actividades y proyectos de la 
empresa. 
- Adoptar las medidas necesarias para la ejecución coordinada de las decisiones de cada área. 
- Establecer los criterios para la elaboración de los presupuestos. 
- Aprobar los presupuestos, los planes comerciales y estratégicos de la empresa. 
- Adaptar en conjunto la estrategia empresarial en el comité directivo. 
 
 Perfiles/ puestos requeridos 
El comité de dirección estará formado por: 
- Directora de ventas. Asumirá las funciones de: 
o Elaboración del presupuesto de ventas anual. 
o Establecer metas y objetivos a largo plazo. 
o Conseguir alianzas con socios estratégicos. 
o Calcular la demanda y pronosticar las ventas. 
o Liderar las fuerzas de venta. 
o Optimizar los costes de venta. 
- Director Financiero / Administrativo. Asumirá las funciones de: 
o Control de la facturación y la contabilidad de la empresa. 
o Gestión del pago del personal de la empresa  
o Gestión del pago de proveedores. 
o Selección del personal. 
o Gestión de las nóminas, seguros sociales y obligaciones fiscales. 
o Gestión y mantenimiento de los contratos realizados de la empresa. 
- Directora de Operaciones. Asumirá las funciones de:  
o Funcionamiento adecuado y actualizado del portal web. 
o Servicio al clientes (pago, postventa, dudas). 
o Formar al consultor online y supervisarlo. 
o Elaborar medidas de control de calidad y de la prestación del servicio y de los 
procesos. 
- Directora de Marketing. Asumirá las funciones de: 
o Diseño e implementación del plan digital. 
o Elaboración y valoración de los objetivos de marketing. 
o Elaboración del presupuesto de la publicidad online/offline. 
o Mantenimiento de las redes sociales. 
o Captación de nuevos usuarios y de un eficiente CRM. 
o Gestión y supervisión del futuro personal técnico del departamento.  
Las cuatro áreas de dirección serán cubiertas por cada uno de los socios del proyecto, según la siguiente 
relación: 
- Directora de Ventas, a cargo de Mariana Jiménez. 
- Director Financiero / Administrativo, a cargo de Carlos Alberto Ventura. 
- Directora de Operaciones, a cargo de Irina Tveritneva. 
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- Directora de Marketing, a cargo de Mónica Ceja. 
En cuanto a los perfiles de empleados futuros, los puestos requeridos para el funcionamiento de la empresa 
son las siguientes: 
- Consultor Online. Servicio al cliente. 
- Programador.  Programación, SEO y mantenimiento interno de la página. 
- Asistente comercial. Funciones de soporte al área de ventas.  
 
 Política de recursos humanos 
El talento de las personas es nuestro activo más importante. Nuestro equipo está integrado por 
profesionales con altos conocimientos en sus respectivas áreas.  
Nuestros valores definen el comportamiento de nuestros empleados y la cultura empresarial: 
- Calidad y orientación al cliente 
- Rentabilidad económica 
- Pasión  
- Colaboración 
La cultura corporativa puede resumirse en cinco puntos: 
- Orientación al cliente 
- Diversidad y multiculturalidad 
- Colaboración y trabajo en equipo 
- Creatividad 
 
 Política de empleo 
A continuación se presentan las políticas adoptadas por  Spainista para el desarrollo del personal ante los 
desafíos futuros: 
- Orientación al cliente 
- Flexibilidad 
- Programas corporativos 
- Criterios de evaluación 
 
 Política de retribución 
El objetivo de la política de retribución es que el empleado se sienta estimulado por el salario que percibe, 
tanto por la valoración de sus capacidades, como por un sueldo que está acorde con los valores que se 
manejan en el mercado laboral.  
Debido a los escasos recursos de los que disponemos como startup y por la crisis económica estamos 
obligados a adaptar nuestra  retribución a estas circunstancias, pero sin perder nuestra competitividad en el 
mercado laboral. 
- Director Financiero / Administrativo:                19.600-23.000 euros. 
- Directora de Operaciones:                            19.600-23.000 euros. 
- Directora de Marketing:                            19.600-23.000 euros. 
- Directora de Ventas:       19.600-23.000 euros. 
- Consultor online:                    6.000-8.000 euros. 
- Asistente comercial:                                                16.800-20.000 euros. 
- Programador:       21.000-23.000 euros. 
 
 Políticas operativas (gestión del día a día) 
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Consideramos más oportuno el horario europeo, ya que nuestros clientes pertenecen exclusivamente de 
países centro-europeos.   
Nuestra empresa apoya la organización flexible del trabajo, con horarios flexibles, trabajo a tiempo parcial, 
trabajo en un equipo cercano, trabajo desde casa, ya que nuestro equipo es internacional y puede trabajar 
desde sus países de origen. 
 
 Necesidades de personal y perspectivas de crecimiento 
A base del análisis micro y macroeconómico y de las empresas con características parecidas, y las 
necesidades de personal que ayudará subir la cuota de mercado (más detallado en Plan Financiero) resulta 
la siguiente previsión:  
Tabla 1. Necesidades de personal 
Año Cantidad Personal 
2014 - - 
2015 3 1 Comunity manager  
1 Comercial 
1 Online consultor (temporal, verano) 
2016 6 2 Online consultores 
1 Comercial 
1 Programador 
1 Secretaria 
1 Online consultor (temporal, verano) 
2017 5 1 Asistente de finanzas  
1 Asistente de marketing 
2 Programadores 
1 Comercial 
2018 1 1 Director IT 
2019 0 - 
Fuente: Elaboración propia 
 
 Infraestructuras e instalaciones 
Durante los dos primeros años de funcionamiento trabajaremos en un centro “Coworking” con las siguientes 
instalaciones: 
- Salas de reuniones y áreas de descanso tanto en el exterior como en el interior 
- Recepción 
- Cocina 
- Vigilancia 
- Amplio horario: lunes a viernes de 8.00hs – 20.00hs con posibilidades de ampliación 
- Servicio de Limpieza 
Características de la oficina: 
- Conexión fibra óptica 100MB (Wifi o Cable LAN) 
- Aire acondicionada (eficiencia de energía AA) 
- Teléfono fijo vía número Skype 
- Impresora y Escáner 
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6. Análisis DAFO 
      
   Fuente: Elaboración propia 
7. Formulación de estrategias 
 Estrategia corporativa 
- Ofrecer a los usuarios un portal web con información actualizada y de su interés para buscar, 
comparar y contratar un curso de español, alojamiento y experiencias adicionales durante su 
estancia en España. Siendo la herramienta digital más confiable, fácil y segura para gestionar 
sus compras desde cualquier lugar. 
- Ofrecer a los proveedores de turismo idiomático y de ocio un medio de promoción de sus 
servicios; y a la vez una herramienta de captación de clientes de forma segura y con un 
potencial a largo plazo.    
 
 Estrategia competitiva  
Nuestra ventaja competitiva es diferenciación. Nos diferenciamos de nuestra competencia: 
- Por ser un portal que tiene oferta disponible sobre cursos de español, alojamiento y ocio en un 
solo lugar. 
- Ofrecemos a los usuarios el servicio de búsqueda, comparación y pago en línea desde 
cualquier lugar.  
 
 Alianzas estratégicas 
Hemos elegido siete ciudades (Madrid, Barcelona, Salamanca, Valencia, Sevilla, Granada y 
Málaga). En donde existen 88 centros de enseñanza del español certificados por FEDELE. Con 
ellas estamos actualmente en proceso de negociación para las alianzas estratégicas, mientras se 
desarrolla la página web www.spainista.com  
 
 
Debilidades  
- Marca no posicionada 
- Costes de marketing elevados 
- Cuota de mercado reducida 
- Ausencia de tráfico en la página web 
- Escasez de alianzas con socios estrategicos 
 
 
 
 
 
Fortalezas 
- Capacidad directiva y personal formado 
- Disponibilidad de recursos financieros 
- Alta motivación del personal 
- Escuelas certificadas y con la mejor calidad 
- Facilidad de contratar una experiencia integral en 
la misma web y con pago en linea 
- Opción de comparar en la misma página con 
cometarios y opiniones reales 
 
Amenazas  
- Existencia de servicios sustitutivos 
- Facilidad de entrada de nuevos competidores 
- Cambios en las necesidades y gustos de los 
consumidores en el turismo idiomático (de estudiar 
otro idioma) 
- Centros de enseñanza vinculados a universidades 
en país de origen 
- Oferta de algunos institutos de español con oferta 
de alojamiento y ocio 
 
 
 
 
 
Oportunidades  
- Alto ritmo de crecimiento del mercado idiomático 
- Posibilidades de segmentación del sector turismo  
- Facilidad con la que aacedemos a los mercados 
exteriores (en línea) 
- Aumento del interés por estudiar el español  
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PARTE 2. PLAN DE MARKETING 
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1. Análisis de la situación y previsiones del mercado 
 Principales tendencias del mercado 
España tiene una situación privilegiada en el mercado turístico, con un número anual cerca de los 100 
millones de visitantes (IET, Instituto de Estudios Turísticos, 2012). El turismo idiomático presenta un gran 
potencial en España y éste se ha incrementado de manera significativa  debido al elevado número de 
hablantes de español en el mundo, el constante aumento demográfico del mercado hispanohablante y el 
gran dinamismo de este idioma.  
 
La enseñanza del español a extranjeros se considera como una actividad de turismo idiomático y cultural, 
con gran cantidad de agentes involucrados: centros de enseñanza, administraciones nacionales y el propio 
sector turístico. Por eso, se han llevado a cabo esfuerzos concretos para potenciarlo. Por ejemplo, bajo la 
marca “Estudiar en España” impulsada por el gobierno, se expone la fortaleza del país como destino para 
estudios de Español (Turismo, 2013). Así mismo, han aumentado los programas y centros de español para 
extranjeros y se ha creado una amplia gama de servicios que complementan el estudio de la lengua, como 
alojamiento, actividades culturales y deportivas, conferencias, excursiones, etc. 
 
El turismo idiomático tiene una gran importancia económica, debido en primer lugar, a las estancias 
prolongadas y, en segundo lugar, a la variada oferta de centros de enseñanza (centros privados, 
universidades, escuelas oficiales de idiomas).  
 Potencial del mercado 
En 2012, acudieron a España 99 millones de visitantes, manteniendo por segundo año consecutivo el 
máximo histórico en las llegadas al país (IET, Instituto de Estudios Turísticos, 2012). El 57% fueron turistas 
y el 43% fueron excursionistas.  
 
Tabla 1. Entrada de visitantes  
Entrada visitantes según tipología  
 Total Variación Interanual 
Total  99.195.473 0,0 
Turistas 57.700.713 2,7 
Excursionistas 41.494.760 -3,5 
Fuente: IET. Año 2012.  
 
De los turistas, el 1,62% acude por el motivo de Estudios, es decir, cerca de 950.000 turistas, de los cuales 
cerca de 237.000 vienen a estudiar español, con una tasa de variación interanual del 14,2% siendo el 
segmento que más crece de las clasificaciones de entradas por motivos de la isita. Además, tiene 
importancia al contar con un perfil de turista más joven que la media y una duración de estancia muy 
superior a la habitual. Ver anexo 1.     
 
De acuerdo a los datos preliminares del 2012 de la encuesta de gasto turístico EGATUR (IET, Instituto de 
Estudios Turísticos, 2012), el gasto total de los turistas en España ascendió a 55.594€ millones 
presentando un crecimiento de 5,7%vs. el año anterior.  
El turismo de idiomas en el 2012, supuso un gasto superior a los 2 millones de euros, con un crecimiento de 
28,1% respecto al año anterior.  El gasto medio por persona es de 2.164€ (+4,6% vs. 2011) con un gasto 
medio diario de 84€ (+22,9% vs. 2011) y teniendo una estancia media de 26 días. Cabe mencionar que es 
el segmento cuyo gasto presenta un mayor crecimiento con respecto al año anterior. 
 Estructura del mercado  
 Tamaño: número de estudiantes de Español 
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El inglés, el francés, el español y el alemán, en este orden, son los idiomas más estudiados como lengua 
extranjera (Cervantes, El Español: Una lengua viva, 2013). 
 
Gráfico 1. Idiomas más estudiados como lengua extranjera 
 
Fuente: Instituto Cervantes 2012 
 
Se estima que al menos  20 millones de alumnos estudian español como lengua extranjera a nivel mundial. 
La cifra considera todos los niveles de enseñanza, de acuerdo a los datos disponibles en cada uno de los 
países. (Cervantes, El Español: Una lengua viva, 2013). 
 
Para calcular el número de estudiantes de español en España, tomamos como referencia los centros de 
enseñanza certificados por el Instituto Cervantes. Ésta es la institución pública española para la promoción, 
enseñanza y certificación de centros de enseñanza para la impartición de la lengua española. Se calcula 
que el tamaño actual del mercado de estudiantes de español en España es de 237.000 estudiantes, 
presentando un crecimiento del 7% respecto al año anterior.  
 
 Competencia 
Los principales competidores de España para la enseñanza del español a extranjeros a nivel país son 
México, seguido de Argentina. En España, los centros de enseñanza que ofrecen cursos de español se 
pueden agrupar en centros públicos (universidades públicas y escuelas oficiales de idiomas) y privados 
(universidades privadas y centros privados de idiomas). Existen 627 centros de enseñanza en total, 
distribuidos de la siguiente forma: Universidades (públicas y privadas) 9%, Escuelas oficiales de idiomas 
(EOI) 8% y Centros Privados de español para extranjeros (CPE) 83%, que representan la mayor cantidad 
de oferta. 
 
Gráfico 2. Distribución  de la oferta académica por tipo de centros 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Spainista está enfocado en los centros privados de enseñanza de español y nuestros competidores son los 
que se describen a continuación, identificados como competencia directa e indirecta: 
 
Competencia indirecta 
- Centros de idiomas en origen o en España, utilizan la “recomendación” como herramienta, así como 
páginas web sobre la oferta de los cursos de idiomas. La forma de pago normalmente es vía 
ingreso en banco. En algunos casos, no brindan la opción de seleccionar el alojamiento y las 
actividades complementarias, por lo que el estudiante deberá realizar la búsqueda, comparación y 
contratación por separado. No hay intermediarios. (Por ejemplo, Don Quijote, Enforex) 
Universidades 9%
EOI 8%
CPE 83%
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- Turoperadores y agencias- La forma más integral y directa de realizar la contratación de un curso 
de español en España desde el país de origen de los contratantes, pero también, normalmente es la 
más cara, ya que implica el pago de una comisión por la gestión del servicio (Por ejemplo, Axtex y 
Home Abroad en Francia). 
- Administraciones Públicas, asociaciones y otras instituciones Permiten obtener información, y 
comparar los cursos de español y en algunos casos, también opciones de alojamiento y hospedaje. 
La contratación se realiza directamente con centro de enseñanza, alojamiento u oferente de ocio 
por separado, éstos únicamente son un medio de información (Por ejemplo, Spanishintour, 
FEDELE, Instituto Cervantes).  
- Portales web de intermediarios. Son similares a nuestro servicio, pero hemos identificado 3 
diferencias: 1) tienen un espectro más amplio de idiomas ofrecidos; 2) están enfocados a una zona 
geográfica en particular; y 3)  no tienen la opción de pago en línea automático, es necesario llenar 
formularios y solicitar información para proceder al pago. (Por ejemplo, inHispania y Club de 
Español)  
Competencia directa 
Identificamos un único competidor directo Language International que ofrece los mismos servicios que 
nosotros (búsqueda, comparación y reserva de cursos de español, alojamiento y ocio en España). Sin 
embargo las principales diferencias son:  
Es una empresa americana (no basada en España), ofrece 1000 cursos de idiomas (no sólo español) para 
buscar, comparar y reservar; de hecho, su principal producto son cursos de inglés, en países 
angloparlantes, por lo que no están únicamente enfocados en el mercado idiomático en España. Ver anexo 
2 para el análisis completo de la competencia.  
 Distribución por áreas geográficas 
El destino del extranjero que estudia español en España, es determinada principalmente por la preferencia 
de la ciudad durante su estancia, mientras que las características del propio centro de enseñanza no 
parecen ser tan importantes. Por lo tanto, en la elección del destino dentro de España prevalecen los 
factores geográficos sobre los académicos. 
En el turismo idiomático, geográficamente, destacan las grandes ciudades de España, como Madrid, 
Barcelona, Valencia o Sevilla, otras de carácter monumental, como Salamanca y Granada. También, 
ciudades típicamente costeras como Málaga y Alicante. (IET, Instituto de Estudios Turísticos, 2012) 
El 60% de la oferta del país en turismo idiomático se concentra en: Madrid, Barcelona, Valencia, Sevilla, 
Salamanca, Granada y Málaga. Éstos son los destinos turísticos de nuestro mercado objetivo y en donde 
centraremos nuestros esfuerzos. Spainista únicamente contará con una oferta de turismo en centros de 
enseñanza certificados por el Instituto Cervantes, para garantizar educación de calidad a nuestros usuarios. 
Así, en términos de opciones para buscar, comparar y reservar su curso de idioma, los usuarios tendrán 88 
centros de enseñanza. Para conocer el detalle de los centros, Ver anexo 3   
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Mapa 1. Referencia ciudades con cobertura Spainista  
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 Canales de comercialización del servicio idiomático y cultural 
De acuerdo al Instituto de Estudios Turísticos, el principal canal de comercialización del turismo idiomático 
es Internet. El 61% de los turistas que vienen a España utilizan Internet para planear viajes. Su uso 
presenta un crecimiento del 16,2% respecto al año anterior. Los servicios más demandados son, en orden, 
la consulta, la reserva y el pago. El uso de internet de los turistas para reservar su viaje es a través de 
portales web de los centros de enseñanza, de los oferentes de los diferentes servicios o agencias de viajes 
en línea. Ver anexo 4 
 
Analizando los mercados emisores, los nórdicos utilizaron Internet en mayor medida que el resto de 
mercados (76,5%), al igual que los británicos (74,2%). Los franceses, que recurrieron a este medio en un 
34,6% de los casos (IET, 2011).  
 
El  canal de comercialización que se sitúa en segundo sitio son las agencias de viajes lingüísticas (30%), 
que son intermediarias, pero especializadas en la comercialización en el producto idiomático. Finalmente en 
tercer sitio, se posiciona la comercialización a través de universidades o centros de mercado de origen 
(5%). 
 
Gráfico 3. Canales de comercialización del turismo idiomático en España 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 Análisis de la demanda actual: Características 
De acuerdo a los resultados de la encuesta realizada a los centros de enseñanza en el 2012 por la FEDELE 
(FEDELE, 2011), el número de turistas idiomáticos en España durante el 2012 ascendió a 237.000 
estudiantes. Esta estimación incluye a todos tipos de centros de estudios. 
De acuerdo al perfil socio-demográfico, por sexos, la demanda se caracteriza en un 71% de mujeres frente 
a un 29% de varones. Por edades, la demanda se concentra mayoritariamente en un segmento de edad 
que va de los 18 a los 30 años (65%).  
El 67% de los entrevistados son estudiantes en su país. El 33% restante declara que realiza alguna 
actividad laboral. Por otra parte, el 69% de los estudiantes manifiesta no tener una motivación laboral para 
venir a estudiar español, mientras que el 31% tiene motivos laborales. 
 
 
Internet 61%
agencias de viajes 30%
centros mercado de origen 5%
otros 4%
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2. Segmentación del mercado y elección del público objetivo. 
 
En resumen, el mercado de referencia para Spainista es el siguiente: 
 
Tabla 2. Perfil del turista idiomático 
Perfil del turista idiomático 
Sexo Mujeres 
Edad Entre 18 y 30 años 
Región de origen Europa 
Nacionalidad Alemanes / Franceses / Ingleses/ Nórdicos 
Ocupación Estudiantes 
Fuente: Elaboración propia 
 
 Comportamiento de compra del consumidor 
 Razón de compra 
De acuerdo con la FEDELE, los motivos personales que incitan la contratación del turismo idiomático, son 
la mayor motivación (78%). Los motivos académicos quedan en segundo plano con un 17% de estudiantes, 
y los motivos laborales alcanzan el 5%.  
 
Entre los motivos personales, destacan: el interés por la lengua y la cultura española (88%), seguido por el 
crear amistades de habla española (8%), mayoritario entre los segmentos cercanos 30 años, dado su 
mayor interés en el networking. En una menor importancia un 4% de los estudiantes menciona motivos 
relacionados con antecedentes familiares. 
 
 Elección de actividades complementarias 
Una vez elegida la ciudad en España para estudiar, los motivos para escoger el centro de enseñanza son: 
recomendación, el coste y la oferta complementaria (actividades extras y alojamiento), destacando también 
el prestigio de la enseñanza ofrecida y certificaciones.  
 
De acuerdo con la FEDELE, del total de turistas que realizaron viajes de estudios, un 70,2% realizaron 
actividades culturales y los turistas que viajaron por motivos de ocio, el 54,4% las realizaron, así que tienen 
una gran importancia en las visitas a España. Ver anexo 5  
 
De las actividades turísticas extra-académicas más realizadas, destacan de manera mayoritaria las visitas 
guiadas por la ciudad ofrecidas por el centro de estudios y el disfrute del sol y la playa o actividades 
relacionadas con ésta como es el caso del surf.  
 
 Permanencia y estacionalidad 
En los cursos de idiomas la duración más frecuente es de 3 a 4 semanas. Las duraciones medias en 
semanas son: curso intensivo, 6; curso general, 8; curso de preparación al DELE, 13. La realización de 
viajes de estudio se concentra entre abril y septiembre (períodos que coinciden con los períodos 
vacacionales de semana santa y verano), siendo también el mes de diciembre importante en cuanto a la 
realización de viajes de estudios idiomáticos. 
 
En relación con las opciones el alojamiento de los estudiantes destacan, en primer lugar, las casas de 
familias españolas (41%), siguiendo los apartamentos de alquiler (22%) y las residencias de estudiantes 
(20%).  
 
 Grado de satisfacción 
Según las encuestas realizadas por el Instituto de Estudios Turísticos, el grado de satisfacción de los 
estudiantes extranjeros que vienen a Estudiar a España es de 8,5 sobre 10. El elevado grado de 
satisfacción y su interés por repetir la experiencia los convierte en unos excelentes embajadores de la 
marca España. (Turismo, 2013) 
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 Selección de mercados objetivo 
Un 74% de los estudiantes proceden de Europa; mientras que el 21% de América, y de Asia-Oceanía el 
4%. Por nacionalidades, el primer mercado emisor actual de turismo idiomático hacia España es Alemania 
(22%). El segundo lugar es Francia (17%), Reino Unido (14%), y el tercer sitio lo ocupan los países 
escandinavos (8%). Ver anexo 6. 
 
 Microsegmentación 
Los micro-segmentos identificados cuentan con las mismas características que nuestro mercado objetivo. 
Las diferencias entre segmentos son conductuales y de acuerdo a sus necesidades específicas, que están 
representadas a continuación: 
 
 
Fuente. Elaboración propia 
 
Para analizar el diagrama de Abell, relacionado con la micro-segmentación. Ver anexo 7. 
 
 Posicionamiento de las marcas 
El posicionamiento actual de las marcas más representativas de los oferentes de turismo idiomático se 
aprecia en el siguiente mapa de posicionamiento:  
Mapa 2. Posicionamiento de marcas referentes del turismo idiomático 
 
Fuente: Elaboración propia 
Surfista 
• Necesidades: Curso de idiomas, playa, deporte y aventura  
• Personalidad: Extrovertidos, activos, entusiastas 
• Estilo de vida: Experiencial,  progresista 
Cultural 
• Necesidades: Curso de idiomas, cultura, gastronomía 
• Personalidad: Sociable, Tranquilo, Amigable 
• Estilo de vida: Moderno, adaptable, cultural 
Nocturno 
• Necesidades: Curso de idiomas, vida nocturna gastronomía 
• Personalidad: Sociable, Extrovertido 
• Estilo de vida: Moderno, Sociable, Nocturno  
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Se representan los siguientes tipos de oferentes y las marcas más representativas: Competidores indirectos 
- Centros de idiomas en origen o en España (Don Quijote, Enforex) 
- Turoperadores y agencias (Lingua Diversa Group) 
- Administraciones Públicas e instituciones (Instituto Cervantes, FEDELE, Tourspain) 
- Portales web de intermediarios (Astex, Ail Madrid, Pylmon, Inhispania, Lingua school y Language 
International) 
 Posicionamiento de Spainista 
Es un portal web para buscar, comparar y reservar de forma fácil todo lo que los jóvenes extranjeros 
necesitan para su experiencia en España. Somos una central de contrataciones intermediaria de centros de 
español, alojamiento y actividades de ocio, con las siguientes características: 
- Especialización en las principales ciudades de España. A diferencia de los oferentes de servicio que 
son especializados únicamente en una ciudad o de los muy generalistas (ofrecen todos los idiomas 
en todo el mundo). 
- Establecemos un criterio homogéneo de determinación de los cursos de español y de las opciones 
de actividades extras y hospedaje para su comercialización que permite a los usuarios realizar una 
comparación entre las opciones disponibles. 
- Contamos con plataforma de pago on-line simple y confiable con opción a pago con tarjeta 
bancaria, así como traducción del portal web en el idioma de los usuarios.  
 
Nuestra declaración de posicionamiento se define como: “Spainista es el experto para contratar tu 
experiencia idiomática en España, permitiéndote buscar, comparar y contratar el servicio de forma sencilla y 
confiable”. Ver anexo 8 
 
 Marca 
Spainista, nació de la fusión de la palabra Spain (España en inglés) más el sufijo “ista” que significa: “la 
persona que tiene determinada profesión, ocupación u oficio”, de acuerdo a la Real Academia de la Lengua. 
Así, Spainista, refleja el cómo queremos posicionarnos, como expertos o especialistas en España. 
 
Utilizamos la nomenclatura en inglés Spain en lugar de España ya que nuestro target son jóvenes 
extranjeros que no hablan español y ellos realizan la búsqueda normalmente en inglés. Adicionalmente, 
para los dominios en Internet, no es posible utilizar España como tal ya que la “ñ” no es un carácter 
aceptado. 
 
La marca será representada por el siguiente logotipo: 
 
Se presenta de forma clara y limpia de la marca. A la izquierda proponemos una disposición original de la 
bandera Española, con los colores característicos de ésta. Resaltamos en negro la palabra Spain que es 
identificada por los jóvenes extranjeros. De acuerdo a nuestros lineamientos, siempre se utilizará el logotipo 
en conjunto, como lo muestra la imagen arriba. 
 
El logotipo está conceptualizado para transmitir que somos expertos en España, de una forma dinámica, 
confiable y transmitiendo energía. 
 
3. Objetivos anuales del año de lanzamiento  
 
 Posicionar la marca alcanzando 18 millones de impresiones  
 Generar tráfico óptimo hacia nuestra página generando 355,000  
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 Convertirnos en medio publicidad para agentes de turismo idiomático y otros negocios  
 Alcanzar una cuota de mercado de 3% 
 Captación de socios estratégicos, a través de alianzas estratégicas con: 
-   44 centros de español 
-   200 opciones de alojamiento 
-   7 agencias operadoras de actividades de ocio 
 
4. Planes de acción: estrategias y tácticas. 
 Estrategias de creación de valor: Producto y precio 
o Producto y precio 
Spainista es un portal de internet con el dominio www.spainista.com disponible en 4 idiomas (español, 
alemán, inglés y francés). Será un medio para buscar, comparar y contratar cursos de idiomas, alojamiento 
y actividades de ocio. El portal permitirá a usuarios elegir entre una gran oferta de opciones con garantía de 
calidad dentro de las 7 ciudades donde tenemos actividades. Ver anexo 9 para prototipo del portal 
  
Para poder ejecutar la contratación de los cursos, contaremos con una pasarela de pago on-line segura 
donde se procesará el pago vía tarjeta de crédito/débito y PayPal. A continuación describiremos la oferta en 
nuestro portal, así como la referencia de precios: 
 
 Cursos de español en centros de enseñanza 
La oferta idiomática está enfocada en los Centros Privados de Español, en las ciudades de referencia para 
nuestro proyecto, existen 88 centros certificados por la FEDELE. Los cursos de Español estarán disponibles 
en los 2 formatos más habituales de los cursos que existen en los centros privados: 
- Intensivo: carga lectiva diaria muy intensa (de 4 a 6 hrs al día) cada semana. 
- Extensivo: carga lectiva diaria menor (de 1 a 3 hrs al día) cada semana. 
 
Ofertaremos, además, una oferta amplia de las distintas tipologías de cursos de Español: 
- Cursos especializados: Negocios, jurídico, etc. 
- Cursos para profesores 
- Cursos de preparación para el examen de DELE 
- Cursos de estudios Hispánicos Combinando el estudio de español y la cultura. 
- Otros cursos: individuales, con necesidades específicas, etc. 
 
De los cursos más recurrentes entre los ofrecidos en los 88 centros son los que se describen a continuación 
y que por lo tanto serán incluidos en la oferta de nuestro portal: 
 
Tabla 3. Cursos más ofertados en centros certificados 
Cursos más ofertados en centros certificados 
Cursos más ofertados % sobre el total de los centros 
Intensivo 20 horas 81,90% 
Intensivo 30 horas 63,80% 
Español y conversación 28,90% 
Lengua y cultura española 53,00% 
Preparación al examen DELE 30,10% 
Cursos profesores 30,10% 
Especializados 56,60% 
Fuente: Elaboración propia 
 
La disponibilidad del curso será durante todo el año, con inicio cada semana. Adicionalmente al pago 
referente al curso, el usuario deberá pagar una tasa de inscripción de 50 euros que incluye el libro del 
curso, certificado de asistencia, material adicional y asistencia personalizada una vez llegando al centro de 
idiomas. 
 
[30] 
 
Antes de comenzar el curso, los estudiantes con conocimientos previos al español deberán realizar una 
prueba de nivel disponible en nuestra página web. Ésta estará también disponible para cualquier otra 
persona interesada que desee realizarla sin ningún compromiso. Los niveles de cursos que tendremos 
disponibles en Spainista son del A1 al C2. 
 
Los centros privados de enseñanza de español para extranjeros no disponen de títulos oficialmente 
reconocidos. Otorgan a sus estudiantes certificados de asistencia. Los productos ofrecidos al mercado que 
conforman su oferta se pueden clasificar en: 
 Paquetes idiomáticos (curso+ alojamiento+ actividades) 
 Cursos y actividades complementarias asociadas. 
 Solo ofrecen curso. 
 
 Alojamiento 
Spainista ofrece un servicio opcional de alojamiento a los usuarios. El alojamiento juega un papel muy 
importante dentro del programa de estudios; por ello, para Spainista es muy importante proporcionar un 
servicio óptimo, para que la estancia sea agradable, segura y placentera. Nuestro servicio de alojamiento 
consiste en casas de familia, residencias y pisos compartidos para los estudiantes de cursos de español. 
Ofrecemos el servicio de pensión completa o alojamiento y desayuno. A continuación presentamos un 
resumen de nuestra oferta de alojamiento disponible. 
 
Tabla 4. Opciones de alojamiento de Spainista  
Opciones de alojamiento Spainista- Precio medio por semana (€) 
Tipo de alojamiento Habitación 
compartida 
Habitación 
individual 
Alojamiento 
y desayuno 
Pensión 
completa 
Estancia con 
Familia 
160 180 175 200 
Piso de Estudiantes 120 150   
Residencia 170 210 190 220 
Fuente: Elaboración propia 
 
Trabajaremos con los alojamientos asociados con los centros de enseñanza y crearemos contratos con 
nuevos alojamientos para ofrecer a los usuarios una oferta más completa. 
 
 Ocio 
Consideramos que aprender español es mucho más que únicamente tomar un curso. Es por eso que 
ofrecemos a nuestros usuarios el participar en diferentes actividades extraescolares. Así podrán conocer a 
otros estudiantes, profesores y hacer nuevos amigos. Dentro de nuestras actividades, ofrecemos la opción 
de realizar: viajes, visitas culturales, intercambios de idiomas, descubrir las noches de fiesta, clases de 
baile, tapas y gastronomía, etc. Estamos convencidos que nuestra oferta de actividades, hará la estancia,  
una experiencia inolvidable a nuestros usuarios.  
 
Las actividades de ocio las tendremos disponibles para que el usuario las agregue a su selección de 
servicios al momento de la contratación. Pero las ofreceremos también a lo largo de su estancia a través de 
correo electrónico, redes sociales y la comunidad de estudiantes que crearemos con nuestros usuarios. 
 
Haremos alianza con 7 agencias que son oferentes de ocio, una en cada ciudad en la que tenemos 
cobertura. Dichas agencias son especialistas en estudiantes extranjeros que vienen a estudiar a España, ya 
sea Erasmus y también, estudiantes de cursos de español. Con estas agencias, trabajaremos con el mismo 
modelo de comisión del 13%, ofreciéndoles a cambio publicidad y un canal de contrataciones adicional. Las 
agencias que hemos identificado para trabajar con ellas son las siguientes: 
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 Precio 
Cada centro de enseñanza tiene sus propios precios ofrecidos al mercado. En la siguiente tabla 
presentamos la media de los diferentes precios establecidos para las duraciones temporales más 
habituales en los cursos intensivos y para los cursos de preparación DELE y que se incluirán en nuestro 
portal: 
 
Tabla 5. Análisis de precios establecidos  
Análisis de precios establecidos para los cursos más 
habituales (€) 
Tipo de curso Media de la oferta 
1 semana 200 
2 semanas 350 
1 mes 635 
Preparación DELE 540 
Fuente: Elaboración propia 
 
El beneficio de contratar con Spainista, contamos los mismos precios de mercado que los oferentes de 
servicio de cursos de idiomas, alojamiento y ocio. A los usuarios no les cobramos ninguna tarifa o comisión 
por utilizar nuestro servicio. Spainista obtiene sus beneficios de una comisión del 13% que cobramos a los 
socios estratégicos (oferentes de servicio) por trabajar con nosotros y ser una central de contrataciones on-
line. 
 
 Estrategias de entrega de valor 
 Beneficios para los socios estratégicos 
Spainista, a cambio de un 13% de comisión retenida de las contrataciones en nuestro portal. Ofrece los 
siguientes beneficios a los oferentes de cursos, ocio y alojamiento: 
- Presencia en nuestra portal web con toda la información referente a su oferta (Imagen, descripción 
de cursos, costos, instalaciones, etc.) disponible para que los usuarios busquen, comparen y 
contraten. 
- Realización de un vídeo promocional sin coste de tu negocio, sobre servicios, instalaciones y 
testimonios de estudiantes. Esto permitirá esfuerzos virales y presencia en Youtube. 
- Medio de publicidad adicional gratuito, con un plan digital de alrededor de 1.5 millones de 
impresiones al mes y el objetivo de 350,000 visitas al año. Estos esfuerzos de marketing digital, 
estimamos que se reflejen en un incremento en tus ventas del15%. 
- Nos encargamos de la gestión del cobro, por lo que, de cada contratación haremos la retención de 
la comisión del 13%y realizaremos la transferencia del 87% restante. 
- No exigimos cupos mínimos, ni existe cuota de alta, de mantenimiento o de cierre, por lo que con 
total libertad se puede probar el servicio que ofrecemos. 
Para ver la oferta que Spainista hace a sus proveedores ver anexo 3. 
 Beneficios para los usuarios 
- Consultores On-line 
En Spainista contamos con consejeros estudiantiles on-line que ayudarán a los usuarios a comparar y 
elegir el curso adecuado. Ellos darán toda la información requerida para seleccionar el curso adecuado, 
responder preguntas, y poner en contacto con el centro para cualquier duda que tengan. Así facilitamos la 
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comparación de escuelas, cursos, y precios. El equipo de consultores resuelve dudas en español, inglés, 
francés, alemán, griego y serbio. 
 
 
 
- Curso de español gratuito en línea 
Al contratar un curso de español en nuestro portal, ofrecemos a los usuarios un curso gratis de 20 horas en 
línea a través de nuestro proveedor oferente de cursos de español on-line. 
 
- Alianzas y descuentos adicionales 
Al contratar tu curso de español con Spainista, tendrás acceso a través de un código BIDI a 
exclusivos descuentos y cupones de beneficios durante tu estancia en España en diferentes 
negocios y categorías. Por ejemplo, restaurantes, bares, discotecas, gimnasios, etc.  
 
 Estrategias de comunicación de valor 
Las estrategias de Spainista para la comunicación de valor son las siguientes: 
 Awareness: Posicionar la marca en la mente de los consumidores, creando notoriedad sobre el 
portal y servicio que ofrecemos. A través del plan de comunicación lograremos un número 
suficiente de impresiones y cobertura para que los usuarios nos elijan para contratar sus 
servicios cuando estudian en España y nos tengan presentes.  
 Generar tráfico a la página: El plan digital y los esfuerzos de marketing serán eficientes y 
atractivos para generen suficiente interés para visitar el portal ya sea para solicitar información 
como contratar el servicio. Logrando afinidad, es decir, hacer que los receptores de nuestros 
mensajes realmente tengan interés por nuestros servicios. 
 Generar ventas: Hacer que los clientes contraten a través de nuestro portal, para que nuestros 
esfuerzos sean rentables. Logrando que la contratación de curso de español y alojamiento en su 
visita a España sea a través de nosotros, y también que contraten actividades de ocio en ese 
momento y durante su estancia. 
 
Las estrategias a seguir, los objetivos y el nivel necesario de segmentación para alcanzar dichos 
objetivos están representados en el siguiente diagrama: 
 
Imagen 1. Estrategias  
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Las actividades del plan de marketing que estamos considerando para comunicar nuestra propuesta de 
valor son las siguientes: 
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Imagen 2. Plan de Marketing  
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Las actividades del plan de comunicación al año 1 se describen a continuación:  
 
 SEM/SEO 
Los usuarios potenciales utilizan Google para las búsquedas en línea, así que nuestro posicionamiento será 
a través de las herramientas y metodologías de éste buscador. La estrategia está dividida en 2 
clasificaciones SEO y SEM. 
 SEO 
SEO (Search Engine Optimization) es el posicionamiento que lograremos en el buscador de Google a 
través de la optimización de motores de búsqueda para crear visibilidad del portal en los resultados 
orgánicos. 
La función del programador de Spainista será optimizar la página de la manera más eficaz posible, de 
acuerdo al algoritmo de Google. La optimización se realizará en dos sentidos: 
- Interna: Con mejoras constantes en el contenido, con un portal accesible, y útil, disponible 
en distintos idiomas; creando títulos únicos y descripciones pertinentes del contenido de 
cada página y enlazando internamente las páginas de nuestro sitio de manera ordenada y 
clara. 
- Externa: Buscando mejorar la notoriedad del portal mediante referencias a éste. Esto se 
logra fundamentalmente a través de links: consiguiendo que otras webs de temática 
relacionada enlacen con nuestra web, participando en foros temáticos e intercambiando 
contenido.  
 SEM 
Crearemos visibilidad en Google comprando palabras claves de búsqueda ”Adwords”; además de realizar 
campañas de anuncios pagados en el buscador de acuerdo a nuestro presupuesto mensual, y configurados 
en el idioma y ubicación de nuestro público objetivo. La estrategia que seguiremos en SEM es la siguiente: 
 
- Contratar palabras adecuadas: analizamos en http://whois.domaintools.com/ las palabras 
claves de nuestros competidores y su raiting de SEO ver anexo 10. De acuerdo al análisis, 
algunas de las palabras relevantes nuestro portal son: “cursos español”, “aprender español”, 
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“estudiar España”, “estudiar español en España”, entre otras. Dichas palabras las vamos a 
adquirir en los idiomas de nuestro público objetivo. 
- Establecer el coste por click (CPC) máximo y el presupuesto diarios de la campaña. 
- Establecer el coste por 1000 impresiones (CPM), es decir, lo que se paga por cada mil 
visualizaciones de un anuncio en lugar de pagar por el número de clics.  
De acuerdo a las estrategias de CPC y CPM podremos determinar la “puja” de Google, que es el 
presupuesto que estamos dispuestos a invertir. Ésta se puede monitorear por días y hasta por horas, ya 
que si suele haber menos flujo de clientes en la página durante determinadas horas, podemos aumentar las 
pujas durante ese periodo y publicar anuncios con ofertas promocionales para atraer a más clientes.  
 Relaciones Públicas 
Las principales actividades de relaciones públicas se describen a continuación: 
 
- Evento de lanzamiento: en una discoteca de Madrid, invitando a Erasmus, estudiantes de español 
en la ciudad y también a comunidades de estudiantes que tengan redes sociales activas, 
asociaciones o blogs para que éste evento haga ruido en la red y conseguir que otras webs de 
temática relacionada enlacen con nuestra web. 
- Esfuerzo continuo en foros de turismo idiomático en los diferentes países emisores de nuestro 
público objetivo, así como en blogs y sitios relevantes mediante trabajo con los influenciadores 
digitales en éste sector. 
- Relaciones con centros de español en los países de origen, para crear vículos con ellos y que nos 
recomienden como una opción cuando sus estudiantes quieren estudiar en España. 
 
 Promociones 
Contaremos con promociones a lo largo del año para poder incentivar las ventas, entre las principales se 
encuentran: 
 
- Curso de español gratuito en línea: Al contratar un curso de español en nuestro portal, ofrecemos a 
los usuarios un curso gratis de 20 horas en línea a través de nuestro proveedor oferente de cursos 
de español on-line. 
- Alianzas y descuentos adicionales: Al contratar tu curso de español con Spainista, 
tendrás acceso a través de un código BIDI a exclusivos descuentos y cupones de 
beneficios durante tu estancia en España en diferentes negocios y categorías. 
Por ejemplo, restaurantes, bares, discotecas, gimnasios, etc.  
o Campaña member to member: si recomiendas a un amigo, obtén beneficios adicionales. 
 
 Redes Sociales 
Teniendo perfiles activos en Facebook y en Twitter. La actividad en ambas redes sociales mantendrá 
consistencia en comunicación, con posts/twits con tono de acuerdo al target. Será una estrategia “Always 
on” es decir, que éstas reders siempre estén disponibles, generando interacción y contenido relevante. 
De acuerdo con las métricas disponibles en estas redes sociales, supervisaremos los posts que ofrece 
buenos resultados y nos ayudará a entender a los usuarios de nuestra página página y las personas que 
interactúan con las publicaciones. 
- Facebook: Fan Page de Facebook y presupuesto para Facebook Ads (anuncios pagados). En 
ésta red social mantendremos la Comunidad de Estudiantes Spainista, publicando la oferta de 
ocio, fotografías de eventos, promociones de los cursos, recomendaciones de viajes, turismo, 
punto de encuentro de amigos, etc. 
- Twitter: El perfil estará enfocado a brindar atención al cliente, comunicar promociones y 
eventos.  
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Es importante mencionar que a partir del segundo año, tenemos pensado contratar un Community Manager 
que se hará cargo de gestionar el contenido de las redes sociales. 
 
 Marketing Directo 
Las actividades de marketing directo de Spainista en el año 1 se dividen en 4: 
- Campaña de mail: Con envíos por sexo, país, aficiones, intereses, etc. Con el fin de comunicar la 
oferta de ocio, promociones y nuevos lanzamientos. Por otro lado, será determinante para generar 
alianzas con nuestros socios estratégicos, ya que podemos llegar a oferentes inalcanzables con 
ninguna otra acción. 
- Venta directa: dirigida por un lado, a los socios estratégicos para promocionar nuestros servicios y 
el portal y que quieran crear una alianza con nosotros.  
- Participación con stand en las principales ferias de turismo idiomático de los países emisores. Por 
ejemplo: Europa Expo- language travel exhibition en Alemania. 
 
 Comunidad de amigos Spainista 
Crearemos ésta comunidad en redes sociales, en nuestro portal y vía correo electrónico con el objetivo de 
que los usuarios que vengan a estudiar español experimenten la cultura, la gente y los lugares más típicos 
para poder ofrecer experiencias y promover nuestra oferta de ocio durante su estancia; y así mismo, crear 
lealtad entre nuestros usuarios. 
 
Imagen 3. Comunidad de amigos Spainista  
  
Fuente: Elaboración propia 
5. Recursos necesarios para apoyar las estrategias y alcanzar objetivos, y calendario de 
actividades de marketing 
 
A continuación presentamos el calendario de las actividades de marketing para el año 1, de acuerdo al plan 
descrito anteriormente. Cabe mencionar que el soporte lo clasificamos en bajo, moderado y alto de acuerdo 
al nivel de comunicación requerido según la estacionalidad de nuestro portal: 
 
Tabla 6. Calendario de actividades de marketing. Año 1 
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Fuente: Elaboración propia 
 
El presupuesto anual para realizar las actividades del plan de comunicación de marketing es de 49.900€, 
con inversión mensual de acuerdo al calendario. Los rubros de SEO, consultor en línea y la venta directa no 
están reflejados en éste presupuesto de marketing, ya que al ser empleados de la empresa los que 
realizaran éstas actividades, han sido considerados en el rubro de gastos de sueldos y salarios: 
Tabla 7. Presupuesto anual  
 
Fuente: Elaboración propia 
6. Control de marketing 
Hemos realizado un Scorecard que será la principal herramienta de medición de las variables más 
importantes de nuestro proyecto. Su medición y seguimiento proporcionarán la estructura necesaria 
para un sistema de gestión y medición para Spainista. Así la actualización mensual de ésta herramienta 
ayudará a alinear a los empleados hacia la visión de la empresa, la integración de las diversas áreas de 
la empresa y mejoría en los indicadores financieros. 
Tabla 8. Scorecard 
 
Fuente: elaboración propia 
 
 
 
Descripción Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Gastos en Marketing 3,550 3,850 6,000 6,000 6,000 5,000 4,000 3,050 2,050 5,000 3,250 2,050 
SEM 2,500 2,500 2,500 3,500 3,500 3,500 2,300 1,500 1,150 3,300 2,000 1,000 
Redes sociales 200 300 500 500 700 600 600 600 300 600 500 300 
Relaciones Públicas 750 800 2,750 1,600 1,400 500 500 300 200 500 250 250 
Marketing Directo 100 100 200 200 200 200 250 200 300 200 200
Promociones 100 150 150 200 200 200 400 400 200 300 300 300
On line
Off line
Trigger Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL
Finanzas
Ventas en euros- Actual
Ventas en euros- Objetivo 1,659       7,467         34,848        165,944      336,037      248,916      124,458      49,783        49,783        278,786      336,866      224,024      1,858,573      
Índice <Target (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0)
Número de contrataciones- Actual
Número de contrataciones- Objetivo 1 6 29 137 276 205 102 41 41 229 277 184 1,529             
Índice <Target (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0)
Marketing
Cuota de mercado- Actual
Cuota de mercado- Objetivo 0.1% 0.3% 0.6% 2.0% 2.7% 2.5% 2.5% 1.2% 1.2% 2.8% 2.9% 3.0% 3.0%
Índice <Target (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0)
Visitas a la página- Actual
Visitas a la página- Objetivo 7,500       12,500        20,000        20,000        40,000        40,000        30,000        20,000        45,000        60,000        37,500        22,500        355,000         
Índice <Target (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0)
Impresiones- Actual
Impresiones- Objetivo 750,000   1,250,000   2,000,000   2,000,000   2,000,000   2,000,000   1,500,000   1,000,000   1,500,000   2,000,000   1,250,000   750,000      18,000,000     
Índice <Target (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0)
CTR- Actual
CTR- Objetivo 1% 1% 1% 1% 2% 2% 2% 2% 3% 3% 3% 3% 3%
Índice <Target (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0)
Tasa de conversión- Actual
Tasa de conversión- Objetivo 0.0% 0.0% 0.1% 0.7% 0.7% 0.5% 0.3% 0.2% 0.1% 0.4% 0.7% 0.8% 0.4%
Índice <Target (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0)
Usuarios  BBDD- Actual
Usuarios BBDD- Objetivo 200            300            350            590            656            738            900            1,000         1,092         1,171         1,253         8,049             
Índice <Target (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0)
Alianzas
Centros de enseñanza- actual
Centros de enseñanza- objetivo 15 3 4 4 4 2 2 2 2 2 2 2 44
Índice <Target (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0)
Alojamiento- actual
Alojamiento - Objective 30 10 15 15 20 15 15 15 20 20 15 10 200
Índice <Target (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0)
Ocio- actual
Ocio - Objectivo 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7
Índice <Target (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0) (0)
Variables
Spainista Scorecard Año 1
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1. Determinación de la forma jurídica del empresario  
 
 Persona física o jurídica y tipo de sociedad 
Spainista ha optado por la forma de persona jurídica, la cual trae una gran ventaja al no tener que 
responder ilimitadamente por las deudas del negocio como es el caso de la persona física.  
Asimismo, nuestro proyecto será constituido como una sociedad mercantil en la que el capital social estará 
dividido en participaciones sociales, indivisibles y acumulables que se integrará a su vez por las 
aportaciones de todos los socios quienes no responderán personalmente de las deudas sociales.  
Dicho esto, nos constituiremos bajo el régimen de  sociedad de responsabilidad limitada al cumplir con los 
requisitos necesarios para poderla establecer
2
:  
 El capital social, constituido por las aportaciones de los socios, no podrá ser inferior a 3.000 euros.  
 Sólo podrán ser objeto de aportación social los bienes o derechos patrimoniales susceptibles de 
valoración económica, en ningún caso trabajo o servicios.  
 Las participaciones sociales no tendrán el carácter de valores, no podrán estar representadas por 
medio de títulos o de anotaciones en cuenta, ni denominarse acciones.  
 La transmisión de las participaciones sociales se formalizará en documento público. 
 Dos formas de constitución: telemática y presencial 
La normativa por la que nos regiremos será primeramente, el Real Decreto Legislativo 1/2010 de 2 de julio, 
por el que se aprueba el texto refundido de la Ley de Sociedades de Capital. En segundo lugar, por el 
Orden JUS/3185/2010, de 9 de diciembre, por la que se aprueban los Estatutos-tipo de las sociedades de 
responsabilidad limitada y por último, el Real Decreto-ley 13/2010, de 3 de diciembre, de actuaciones en el 
ámbito fiscal, laboral y liberalizadoras para fomentar la inversión y la creación de empleo. 
La sociedad estará compuesta por cuatro socios que invertirán un capital social de 35.000 euros. Su órgano 
de administración será el Consejo de Administración, cuyas funciones se describen más adelante en los 
estatutos. La inversión de cada socio y su cargo en el Consejo de Administración se describen de la 
siguiente manera:  
Tabla 2. Capital social  
Socio DNI/NIE APORTACION  %CAPITAL 
SOCIAL 
CARGO 
Carlos Alberto Ventura 
Carrasco 
47263176Q 8.750€ 25% Presidente 
Mariana Jiménez Tenorio Y2569643M 8.750€ 25% Consejero 
Irina Tveritneva Y2559504D 8.750€ 25% Consejero 
Mónica Ceja Y2559603Q 8.750€ 25% Consejero 
Fuente: Elaboración Propia 
 Estatutos y aspectos fundamentales de la sociedad  
Para mayor información, diríjase a los estatutos adjuntos en el anexo 1, donde se detalla información 
relacionada con nuestro objeto social, la Junta General y el Consejo de Administración.  
                                                             
2 De acuerdo a los artículos 4 y 58 de la LSC y el 9 de la LSRL 
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2. Licencias y derechos  
 Registro de marca  
Al ser un portal web, la empresa ha decidido registrar la marca para poseer los derechos exclusivos sobre 
la misma. Tras comprobar en la Oficina Española de Patentes y Marcas (OEPM) y en su homóloga 
europea, la Oficina de Armonización del Mercado Interior (Marcas, Dibujos y Modelos) (OAMI), que la 
marca Spainista no está en uso, procedemos a su registro. (Ver anexo 2) 
Nuestra actividad se clasifica como “Servicios de intermediación entre compradores y proveedores” la cual 
corresponde a la clase 35. El registro se hará de forma telemática, ya que supone un 15% de descuento 
respecto a la tasa normal, siendo el monto total a pagar 119,28 euros. Este registro tiene una validez de 10 
años. 
La normativa aplicable a la marca se recoge en la Ley 17/2001, de 7 de diciembre de Marcas y en el Real 
Decreto 687/2002, de 12 de julio, por el que se aprueba el Reglamento para la ejecución de la Ley 17/2001, 
de 7 de diciembre de Marcas.    
 Dominios en Internet 
Para registrar nuestro dominio en internet (www.spainista.com) nos hemos dirigido al proveedor europeo de 
servicios de Presencia en Internet, Hosting Gestionado, Cloud Computing y Soluciones de Infraestructura 
TIC “Arsys.es”. Nuestro nombre de dominio será de segundo nivel (bajo el indicativo .com), cuya normativa 
ofrece un mayor grado de seguridad al empresario y tiene unos requisitos de registro más restrictivos que 
los de tercer nivel (los que se encuentran bajo el indicativo .com.es, org.es, etc.).  
Dicho esto, hemos abonado la cantidad anual de 12,10€ y deberá ser renovado abonando una tasa de 25€ 
(Ver anexo 3). 
 Contratos de franquicias 
Spainista no es una empresa franquiciada, puesto que la idea de negocio es nueva y la empresa es jurídica 
y económicamente independiente. Respecto a la posibilidad de ser franquiciador y formar contratos con 
franquiciados en un futuro, lo vemos poco posible, por lo que no lo desarrollaremos en este momento.  
En cualquier caso, las leyes por las que se regiría una futura franquicia son las siguientes:  
- Real Decreto 201/2010, de 26 de febrero, por el que se regula el ejercicio de la actividad 
comercial en régimen de franquicia y la comunicación de datos al registro de 
franquiciadores.  
- Código deontológico. Asociación Española de Franquiciadores (AEF). 
- Reglamento (CE) Núm. 2790/1999.   
 
3. Obligaciones legales y fiscales  
 Obligaciones legales  
Las obligaciones legales que tenemos como empresa se dividen en tres grupos: laborales, contables y otro 
tipo de obligaciones relativas a aspectos diversos. 
 Obligaciones laborales  
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Tabla 3. Obligaciones laborales  
Obligaciones Descripción Lugar Plazo 
Afiliación y alta de 
trabajadores al Régimen 
General de la Seguridad 
Social. 
 
 
La empresa está obligada 
a solicitar el alta de todo 
trabajador que ingrese a su 
servicio, así como su 
afiliación previa en caso de 
que aquel inicie su 
actividad laboral.  
Dirección Provincial de la 
Tesorería General de la 
Seguridad Social o 
Administraciones. 
Dentro de los 
sesenta días 
anteriores al inicio 
de la prestación de 
servicios por el 
trabajador. El alta 
surte efectos a 
partir del día en 
que se inicia la 
actividad. 
Comunicación de las 
contrataciones a los 
Servicios Públicos de 
Empleo  
 
La empresa está obligada 
a comunicar a los Servicios 
Públicos de Empleo el 
contenido de los contratos 
de trabajo que celebre o 
las prórrogas de los 
mismos deban o no 
formalizarse por escrito. 
Requisitos: copia del 
contrato de trabajo o 
prórrogas y conversiones 
de contrato temporal en 
indefinido en su caso. 
Este procedimiento se hará 
por vía telemática a través 
del sistema Contrata del 
Servicio Público de Empleo 
Estatal.  
En los diez días 
hábiles siguientes 
a la contratación. 
 
Ingreso de las cuotas de 
cotización de los 
trabajadores 
La empresa debe realizar 
estos ingresos, 
descontando la parte 
correspondiente del salario 
del trabajador. 
Tesorería General de 
Seguridad Social  
Dentro del mes 
siguiente a su 
devengo. 
Comunicación de 
apertura del centro de 
trabajo 
La empresa está obligada 
a comunicar dentro de los 
treinta días siguientes al 
inicio de la actividad. Una 
vez presentada la 
comunicación de apertura, 
se procederá a comprobar 
si el centro de trabajo 
cumple con las 
disposiciones vigentes en 
materia laboral, de empleo 
y de seguridad vigentes. 
Dirección General de 
Trabajo  
Dentro de los 
treinta días 
siguientes a la 
apertura del centro 
de trabajo.   
Legalización del libro de 
visitas 
La empresa está obligada 
a tener uno por cada centro 
de trabajo  
Se puede comprar en 
librerías y se lleva a 
diligenciar a la Inspección 
de Trabajo.  
Antes de iniciar la 
actividad y de 
contratar 
trabajadores.  
Prevención de riesgos 
laborales 
Al contar con menos de 
diez trabajadores, 
implementaremos un Plan 
de Prevención de riesgos 
laborales a través del portal 
de asesoramiento público 
para microempresas: 
www.prevencion10.com  
Ministerio de Empleo y 
Seguridad Social 
Al inicio de la 
actividad. 
Calendario laboral  
(Ver anexo 4) 
La empresa lo debe 
elaborar y situar en un ligar 
visible dentro del centro de 
trabajo. Éste estará de 
acuerdo con la regulación 
que anualmente efectuará 
el Ministerio de Trabajo y 
En la propia empresa, de 
acuerdo con lo establecido 
por el Ministerio de Trabajo 
y Asuntos Sociales.  
Anualmente  
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Asuntos Sociales de los 
días inhábiles a efectos 
laborales, retribuidos y no 
recuperables, y de los 
establecidos por la 
Comunidad Autónoma de 
Madrid, siendo la totalidad 
de estos once.   
 Fuente: Elaboración Propia  
 Obligaciones contables  
- Cuentas Anuales: Balance, Cuenta de Pérdidas y Ganancias, Estado de cambios en el PN; 
Memoria 
Forma: Abreviada (la presentación del Estado de Flujos de Efectivo no es obligatoria) 
Ley: Artículo 257 del Real Decreto Legislativo 1/2010, de 2 de julio, por el que se aprueba el texto 
refundido de la Ley de Sociedades de Capital. 
Plazo: Los administradores las deberán formular dentro de los tres meses siguientes a la fecha de 
cierre del ejercicio social y deberán presentarse para su depósito en el RM dentro del mes siguiente 
a su aprobación. 
 
- Libros obligatorios exigidos por el Código de Comercio  
o Libro Diario: libro contable donde se registran día a día los hechos económicos de la empresa.  
o Libro de Inventarios y Cuentas Anuales: se abre con el balance inicial detallado y se 
transcribirán al menos trimestralmente con sumas y saldos los balances de comprobación, así 
como el inventario de cierre de ejercicio y las cuentas anuales.  
o Libro de Actas: donde constarán todos los acuerdos tomados por el Consejo de Administración. 
o Libro registro de socios de las Sociedades de Responsabilidad Limitada: se registra la titularidad 
originaria y las sucesivas transmisiones de las participaciones sociales, así como la constitución 
de derechos reales y otros gravámenes. 
 
- Libros obligatorios exigidos por la Ley del Impuesto sobre el Valor Añadido 
o Libro registro de facturas expedidas. Registra las facturas emitidas o los documentos sustitutivos 
de ellas en orden cronológico. 
o Libro registro de facturas recibidas. Registra las facturas recibidas en orden cronológico. 
o Libro registro de bienes de inversión. Registra cada uno de los elementos del inmovilizado 
material e inmaterial afectos a la actividad que se amortizan.  
Los libros deberán ser legalizados en el Registro Mercantil de Madrid, los cuatro meses siguientes a la 
fecha de cierre de ejercicio. Además, la Ley general Tributaria impone el deber de conservar los libros 
relativos al negocio, debidamente ordenados, durante seis años desde su último asiento, salvo que una 
norma exija otro plazo. Asimismo, la LGT y el Código de Comercio exigen la conservación de la 
correspondencia, documentación y justificantes del negocio durante seis meses desde el día en que se 
cierran los libros con los asientos que justifican. 
 Otras obligaciones 
- Obligación de uso de la marca: según el artículo 39 de la Ley 17/2001, de 7 de diciembre de 
Marcas, si en el plazo de cinco años desde su concesión la marca no ha sido usada de forma 
efectiva y real para el servicio en el que está registrada, Spainista podrá ser objeto de las sanciones 
previstas en la Ley.  
[42] 
 
 
- Protección de datos de carácter personal: al realizar a través de nuestro portal una contratación 
estamos obligados según lo dispuesto en la Ley Orgánica 15/1999, de 13 de diciembre de 
Protección de Datos de Carácter Personal, a inscribir todo y cada uno de los ficheros existentes en 
la empresa en el registro General de Protección de Datos. Además, es necesario cumplir una serie 
de obligaciones referidas a la calidad de los datos, el derecho de recogida de datos, el 
consentimiento del afectado, los datos especialmente protegidos, el deber de secreto, la 
comunicación o cesión de datos, el acceso a los datos por cuenta de terceros, la seguridad de los 
datos y la notificación de ficheros.  
- Condiciones generales de la contratación: de acuerdo a la Ley 7/1998, de 13 de abril, sobre 
Condiciones Generales de la Contratación y Reglamento. Al ser B2C resultará de aplicación la 
normativa sobre cláusulas abusivas (artículos 82 a 91 RD Legislativo 1/2007 de 16 de noviembre 
TRLGDCU) 
- Obligación como Prestador de servicios de la sociedad de la información: La Ley 34/2002, de 11 de 
julio se Servicios de la Sociedad de la Información y de Comercio Electrónico, obliga a cualquier 
empresa que obtenga un beneficio económico de su página web, de forma directa o indirecta, a 
cumplir una serie de requisitos. En nuestro caso son las siguientes:  
o Constancia registral del nombre de dominio en el Registro Mercantil en un plazo de treinta 
días desde su registro en la web. (Art. 9 LSSI).  
o Suscripción de un contrato de hosting (contrato de alojamiento de página web): 
arrendamiento de los servidores de un PSSI para que almacenen información, la cual se 
contratará a través de la misma empresa donde compraremos el dominio. (Arsys) 
o Contrato de housing: con servicios complementarios  (tratamiento de los datos), 
contratado igualmente con Arsys. (ver anexo 5) 
o Contrato de desarrollo de página web, contratado con Arsys. (ver anexo 6) 
o Obligaciones de Información: disponer de los medios que permitan, tanto a los 
destinatarios del servicio como a los órganos competentes, acceder por medios 
electrónicos, de forma permanente, fácil, directa y gratuita (“AVISO LEGAL” o 
“INFORMACION LSSI”) 
o Contenido de relativo a la sociedad: nombre o denominación social, domicilio social o 
establecimiento en España; dirección correo-e, teléfono, fax (cualquier otro dato que 
permita establecer con él una comunicación directa y efectiva). Así como datos de 
inscripción en el Registro Mercantil y el número de identificación fiscal.  
o Documento legal: En este apartado se incluye información sobre las condiciones de 
acceso y utilización de este sitio web que deben ser conocidas por el usuario. (Ver anexo 
7 Contrato entre Spainista-Usuario) 
- Obligaciones de los socios: asistencia a reuniones del Consejo de Administración, participar en las 
actividades de la sociedad para el cumplimiento de su fin social, guardar secreto sobre aquellos 
asuntos cuya divulgación pueda perjudicar a los intereses sociales lícitos o no realizar actividades 
en competencia, salvo autorización expresa.   
 
 Obligaciones fiscales  
Las obligaciones fiscales tanto antes de comenzar la actividad como después de este momento, son las 
que se exponen en el siguiente cuadro:  
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Tabla 4. Obligaciones fiscales  
OBLIGACIÓN MOTIVO IMPORTE PERIODO DE 
PRESENTACIÓN 
MODO 
DE 
PAGO 
ADMON. INFORMACIÓN 
Declaración 
del alta y 
solicitud 
del NIF 
Obligatoriedad 
de inscribirse 
en el Censo de 
empresarios, 
profesionales y 
retenedores. 
Además, se 
debe solicitar 
el NIF antes 
de iniciar 
cualquier 
actividad 
comercial  
Sin coste ya 
que 
podemos 
descargar el 
modelo 036 
gratuitament
e desde 
internet  
Antes del inicio 
de la actividad 
empresarial. Se 
debe solicitar 
dentro del mes 
siguiente a la 
fecha de 
constitución o 
del 
establecimiento 
en territorio 
español  
Modelo 
036 
Estado  Es la única 
obligación 
fiscal que hay 
que realizar 
previamente 
al inicio de la 
actividad  
Impuesto 
de 
Actividades 
Económica
s (IAE) 
Grava el mero 
ejercicio de 
actividades 
económicas en 
territorio 
nacional 
Los dos 
primeros 
años tras la 
creación de 
la sociedad 
no se tributa. 
Los 
siguientes, si 
la cifra de 
facturación 
está por 
debajo de un 
millón de 
euros 
tampoco. 
En el 
transcurso de 
un mes desde 
el inicio de la 
actividad, y 
después 
anualmente  
Modelo 
840 
Ayuntamient
o de Madrid 
No estamos 
sujetos al 
pago de este 
impuesto por 
las 
circunstancias 
mencionadas 
ITPAJD por 
Operacione
s 
Societarias 
Grava la 
constitución de 
una sociedad. 
El 1% del 
capital 
social, pero 
actualmente 
estamos 
exentos del 
pago de este 
tributo 
En el momento 
de la 
constitución de 
la sociedad  
Modelo 
600 
Comunidad 
de Madrid 
Tras el Real 
Decreto-Ley 
13/2010, de 3 
de diciembre, 
estamos 
exentos del 
pago de este 
tributo 
Impuesto 
sobre 
Sociedades 
(IS) 
Grava la renta 
de los sujetos 
pasivos 
residentes en 
todo el 
territorio 
español 
15% hasta 
300.000€ y 
20% en la 
parte que 
supere esta 
cantidad  
En los 25 días 
naturales 
siguientes a los 
seis meses 
posteriores a la 
conclusión del 
periodo 
impositivo 
Modelo 
200 
Estado 15% ya que 
nuestra cifra 
de negocio es 
inferior a 
300.000€ en 
el primer año 
y tenemos 
menos de 25 
trabajadores 
IVA Grava las 
transacciones 
comerciales 
realizadas por 
la empresa 
En las 
facturas que 
emitimos por 
nuestra 
prestación 
de servicios 
no cobramos 
IVA. En el 
resto de 
transaccione
s tributamos 
a tipos 
Trimestralment
e  
Modelo 
303 
Estado  
[44] 
 
normales. 
IRPF Grava la renta 
obtenida por 
los 
trabajadores 
de la empresa 
En función 
de las 
circunstancia
s personales, 
pero esta 
entre un 12% 
y 16%  
Trimestralment
e  
Modelo 
145 
Estado  
Declaración 
Anual de 
Operacione
s con 
Terceros 
(DAOT) 
Relacionar a 
las personas o 
entidades con 
las que la 
empresa haya 
efectuado 
operaciones 
cuyo volumen 
durante el año 
natural 
correspondient
e haya 
superado los 
3000€ 
No tiene 
coste 
Mes de febrero 
del año 
siguiente al de 
las operaciones 
en cuestión 
Modelo 
347 
Estado   
Recurso 
Cameral 
permanente  
Era un tributo 
obligatorio 
para todas las 
empresas para 
ayudar a 
financiar las 
cámaras de 
comercio de 
su 
circunscripción  
En función 
del IAE o del 
IS 
(actualmente 
estamos 
exentos) 
Depende de si 
se tributa en 
relación al IAE 
o al IS 
Modelo 
propio 
de la 
Cámara 
de 
Comerci
o 
Ayuntamient
o de Madrid 
Tras el Real 
Decreto Ley 
13/2010 de 3 
de diciembre, 
el pago de 
este tributo no 
es obligatorio. 
 
4. Permisos, limitaciones y subvenciones 
 
 Permisos y autorizaciones administrativas necesarios  
Los pasos para la constitución y puesta en marcha de la sociedad serán vía telemática, ya que de esta 
manera evitaremos desplazamientos y ahorraremos en costes y tiempo, los cuales se describen a 
continuación:  
Tabla 5. Pasos obligatorios 
PASOS OBLIGATORIOS INFORMACIÓN 
Cumplimentación del Documento Único 
Electrónico (DUE) 
Suministrar la documentación necesaria, al técnico del PAE
3
 que 
cumplimentará el DUE a través del Programa de Ayuda a la 
Cumplimentación del DUE (PACDUE). Entre los servicios que 
proporciona CIRCE
4
 se encuentra la solicitud de la cita con la 
Notaría elegida, para el otorgamiento de la escritura pública de 
constitución de la sociedad. 
La cita con la Notaría se obtiene de forma inmediata por medio de 
una comunicación en tiempo real con el sistema de la Agenda 
                                                             
3 Punto de Atención al Emprendedor: tiene como finalidad prestar servicios de información y asesoramiento a los 
emprendedores en la definición de sus iniciativas empresariales y  durante los primeros años de actividad de la empresa y 
también es donde se inicia el trámite administrativo de constitución de la empresa a través del Documento Único 
Electrónico (DUE). En nuestro caso hemos decidido acudir a “Madrid Emprende” ubicado en C/ Príncipe de Vergara, 140.  
4 Centro de Información y Red de Creación de Empresas 
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Notarial, que facilita los datos de la Notaría, la fecha y hora de la 
cita. 
Una vez enviado el DUE al STT-CIRCE, el emprendedor deberá 
acudir a la Notaría para el otorgamiento de la escritura de 
constitución. 
Otorgamiento de la Escritura de Constitución  El STT-CIRCE envía los datos del DUE firmados electrónicamente a 
la Notaría. Cuando el emprendedor acude a la Notaría, según la cita 
concertada, debe aportar el certificado de desembolso del capital 
social y el certificado de la denominación social si lo ha obtenido 
directamente del Registro Mercantil Central. Con estos documentos 
se procede al otorgamiento de la escritura pública de la sociedad. 
Solicitud NIF provisional  La Administración Tributaria, con la información suministrada por la 
Notaría (a través del STT-CIRCE) envía el NIF provisional. 
Una vez la Agencia Tributaria ha facilitado el NIF provisional, se le 
comunica la Declaración Censal a la Administración Tributaria 
competente, procediendo a la realización del Alta Censal. 
Liquidación del impuesto de transmisiones 
patrimoniales y actos jurídicos documentados  
La constitución de sociedades está actualmente exenta del pago el 
Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Jurídicos 
Documentados (ITP/AJD), sin embargo, es necesaria la obtención 
del justificante del Impuesto (Modelo 600) por parte de la 
Comunidad Autónoma pertinente. Para disponer de dicha 
justificación, el STT-CIRCE se comunica con las comunidades 
autónomas. 
Inscripción en el Registro Mercantil Provincial El Registrador Mercantil realiza la calificación de la Sociedad y la 
inscribe en el Registro. Para ello, previamente habrá recibido del 
STT-CIRCE el certificado de la Denominación Social y la 
certificación negativa del pago del ITP/AJD, así como el NIF 
asignado. 
Finalmente el Registro Mercantil Provincial enviará los datos de la 
resolución de inscripción firmados electrónicamente al STT-CIRCE 
para que continúe la tramitación. 
Tramites de la Seguridad Social El DUE se envía a la Tesorería General de la Seguridad Social o al 
Instituto Social de la Marina (TGSS/ISM), para generar los Códigos 
de Cuenta de Cotización, afiliar en su caso y dar de alta a los socios 
y a los trabajadores de la empresa, si los hubiere. 
Los trámites de Seguridad Social se pondrán en marcha a través 
del STT-CIRCE una vez que en la Notaría se otorgue la escritura y 
se reciba el NIF provisional de la Administración Tributaria 
Expedición de la Escritura inscrita La Notaría recibe la información del Registro Mercantil Provincial e 
incorpora a la matriz de la escritura los datos de la resolución de 
inscripción registral. 
Solicitud del NIF definitivo de la sociedad  La Administración Tributaria confirmará el NIF definitivo al STT-
CIRCE, para lo cual se le remitirá previamente una copia autorizada 
de la Escritura inscrita. Finalizando el proceso de creación de la 
Empresa. 
La Administración Tributaria, notificará al emprendedor la 
finalización del proceso y remitirá el NIF definitivo al domicilio fiscal 
de la sociedad. 
 
Además de los pasos antes mencionados, también son necesarios unos pasos complementarios no 
incluidos en el proceso telemático, mismos que se describen con mayor detalle en el anexo 8.  
 Posibles limitaciones de la actividad 
Las limitaciones de nuestra actividad vienen definidas por las características del servicio que ofrecemos. En 
concreto, hemos considerado que nuestra actividad podría estar sujeta a limitaciones tanto internas como 
externas, y no a limitaciones de carácter legal. 
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 Subvenciones en los distintos ámbitos  
 Línea ICO Empresas y Emprendedores 2013: Hemos optado por pedir financiamiento, para 
inversiones productivas necesarias para la puesta en marcha de nuestra empresa. (Ver 
anexo 9)  
 
5. Régimen fiscal coste de la constitución de la sociedad  
 Análisis del coste fiscal del beneficio de la actividad en función de la forma jurídica elegida 
La forma jurídica elegida para Spainista es la persona jurídica y será constituida como una sociedad de 
responsabilidad limitada, por lo que tributa por el Impuesto de Sociedades. Por tanto, para analizar su coste 
fiscal es preciso compararla con otra figura empresarial que tribute por otro impuesto: la persona física 
(autónomo), ya que éste tributaría por el Impuesto sobre la Renta de las Personas Físicas. 
Spainista es una microempresa que, al tener menos de cinco millones de cifra de negocio y menos de 
veinticinco trabajadores, tributará en sus beneficios al 15% hasta 300.000€, y al 20% para la cantidad 
restante. (Agencia Tributaria )  
El IRPF en cambio, es un impuesto progresivo, por lo que cuantos más ingresos tenga un autónomo, más 
tributará. En concreto, los tramos de tributación para autónomos en 2013 en función de su base imponible 
son los que se describen en el anexo 10.   
En los seis años estudiados, en el primero no superamos los 300.000€, por lo que tributaremos al 15%, 
pero a partir del segundo año tributaremos al 20% al aumentar nuestra cifra de negocios. Porcentaje más 
bajo que el 24,75% del primer tramo de los autónomos. Además, en el caso de éste, al rendimiento 
obtenido por la actividad económica se incorporan el resto de sus ingresos y deducciones personales, 
mientras que las sociedades tributan exclusivamente por el beneficio obtenido.  
Sin embrago, no debemos olvidar que la retirada de dinero de una sociedad tributa como dividendo en la 
declaración de la renta, por lo que el socio deberá tributar también por este hecho.  
 Beneficios fiscales aplicables 
Al ser una microempresa, los beneficios fiscales que podemos obtener son a través de los contratos de 
trabajo que firmaremos con nuestros trabajadores. Ya que de acuerdo a la Ley 3/2012, de 6 de julio, de 
medidas urgentes para la reforma del mercado laboral, se introducen los contratos indefinidos de apoyo a 
los emprendedores (Modelo 151) (Turismo, 2013). (Ver anexo 11) 
Características:  
- Para empresas que tengan menos de 50 trabajadores  
- Por tiempo indefinido  
- Jornada completa  
- Período de prueba un año. Este período de prueba no puede establecerse cuando el trabajador 
haya ya desempeñado las mismas funciones con anterioridad en la empresa bajo cualquier 
modalidad de contratación. 
De acuerdo a lo antes dicho, cumplimos con todos los requisitos, y al contratar en un principio con tres 
trabajadores e ir aumentando con los años hasta llegar a un máximo de 6 trabajadores, podemos percibir 
los beneficios estipulados, los cuales se dividen en dos:  
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 Fiscales (art. 43 Ley del Impuesto de Sociedades) 
- Primer trabajador contratado por la empresa menor de 30 años, la empresa tendrá 
derecho a una  deducción de 3.000 euros de la cuota íntegra del período impositivo 
correspondiente a la finalización del período de prueba de un año exigido en el contrato. 
- En caso de contratar a un desempleado perceptor de prestación contributiva, se tendrá 
derecho a una deducción de la cuota íntegra del período impositivo correspondiente a la 
finalización del período de prueba de un año exigido en el contrato del 50% del menor 
de los siguientes importes: 
o El importe de la prestación por desempleo que el trabajador tuviera pendiente de 
percibir en el momento de la contratación. 
o El importe correspondiente a doce mensualidades de la prestación por 
desempleo que tuviera reconocida.  
Esta deducción se aplicará respecto de aquellos contratos realizados en el período impositivo 
hasta alcanzar una plantilla de 50 trabajadores y siempre que en los doce meses siguientes al 
inicio de la relación laboral se produzca, respecto a cada trabajador, un incremento de la 
plantilla media total de la entidad en, al menos, una unidad respecto a los doce meses 
anteriores. 
 Bonificaciones en la cuota empresarial a la Seguridad Social, durante 3 años, para 
trabajadores desempleados inscritos en la Oficina de Empleo: 
- Jóvenes entre 16 y 30 años, ambos inclusive. Cuantías: 
o Primer año: 83,33 euros/mes (1.000 euros/año). 
o Segundo año: 91,67 euros/mes (1.100 euros/año). 
o Tercer año: 100 euros/mes (1.200 euros/año). 
 
- Mayores de 45 años. Cuantía:   
o 108,33 euros/mes (1.300 euros/año). 
Estas bonificaciones serán compatibles con otras ayudas públicas previstas para la misma finalidad sin que 
la suma de bonificaciones aplicables pueda superar el 100% de la cuota empresarial a la Seguridad Social. 
 Régimen fiscal de las entidades de reducida dimensión 
Como se ha mencionado anteriormente, Spainista es una microempresa, por lo que tributa al tipo general 
del Impuesto de Sociedades al 15% al tener entre 1 y 25 trabajadores y tener una cifra de negocio inferior a 
5 millones de euros. De acuerdo a los 5 años estudiados, se aplicará el 15% a la parte de la base imponible 
hasta 300.000€ y el 20% al resto, el cual empezará a aplicarse a partir del segundo año al superar las 
ventas por 300.000€. (Agencia Tributaria ) 
6. Coste de la constitución de la sociedad 
Tabla 6. Coste de la constitución  
CONCEPTO IMPORTE INFORMACIÓN  
Solicitud de certificación de 
denominación social  
20,00€ La denominación social será solicitada por correo 
certificado 
Escritura pública de 
constitución  
400€  
Inscripción en el Registro 
Mercantil 
160€ Los 160€ se dividen en: 
-60€ por publicación en el BORME 
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-100€ de gastos propios del Registro Mercantil 
Libros obligatorios (1) 167,76€  
Registro de la marca  119,28€  
Dominio de Internet 12,10€  
TOTAL 879,14€  
 
Tabla 7. Coste libros  
LIBRO COSTE COMPRA COSTE LEGALIZACION  
Diario  14,10€  
Inventarios y cuentas anuales 17,80€ 36,91€ 
Actas 14,10€  
Registro de socios  23,25€  
Registro facturas expedidas 17,60€  
Registro facturas recibidas 17,60€ - 
Registro de bienes de 
inversión  
17,60€ - 
Libro de visitas 8,70€ - 
TOTAL  167,66€ 
 
7. Régimen laboral 
 Coste laboral de la contratación  
Primeramente, es necesario conocer los tipos de cotización que nos afectan de acuerdo a lo establecido en 
las tablas del Ministerio de Empleo y Seguridad Social reflejadas en el anexo 10. (Ministerio de Empleo y 
Seguridad Social ) 
Ahora definiremos la categoría profesional de nuestros trabajadores en función de la cual tendrán una base 
de cotización. De los quince trabajadores que tendremos a lo largo de los cinco años pronosticados, la 
mayoría pertenecen al grupo 1, excepto por el administrador y el becario, como se muestra en el anexo 12.  
Con esto, hallamos la base de cotización de cada trabajado, comparamos la cantidad respecto a las bases 
mínimas y máximas, le aplicamos los porcentajes de la Seguridad Social fijados por la Ley y obtendremos 
las deducciones de cada mes, mismas que se pueden observar en el anexo 6 del Análisis Financiero.   
8. Contratos con Proveedores  
Al ser Spainista.com un Portal Web que ofrece servicios de cursos, alojamiento y ocio, hemos desarrollado 
distintos contratos con nuestros proveedores, los cuales se enuncian a continuación:  
- Contrato entre Spainista y el Proveedor de Servicios Idiomáticos (Ver anexo 13) 
- Contrato entre Spainista y el Proveedor de Servicios de Alojamiento (Ver anexo 14)  
- Contrato entre Spainista y el Proveedor de Servicios de Ocio (Ver anexo 15) 
 
9. Pasarela de Pago en línea 
Como se muestra en nuestro Proceso Operativo (Ver “Prestación del Servicio” en la Parte 1 del trabajo), el 
usuario realizará el pago en línea, por lo tanto haremos una breve explicación de la pasarela de pago, así 
como de las formas en las que el usuario podrá pagar a través de nuestro portal web para garantizar la 
seguridad de sus cuentas y tarjetas, así como de sus datos personales.  
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 Pasarela de Pago  
Una pasarela de pago es un proveedor de servicios de aplicación de comercio electrónico que autoriza 
pagos a negocios electrónicos. Es el equivalente de una TPV (Terminal Punto de Venta) física ubicada en 
la mayoría de los comercios. Las pasarelas de pago cifran información sensible, tal como números de 
tarjetas de crédito, para garantizar que la información pasa en forma segura entre el cliente y el vendedor. 
Ésta facilita la transferencia de información entre un portal de pago (en este caso un sitio web) y el 
Procesador Interfaz o banco adquiriente de manera rápida y segura. 
Cuando un cliente ordena un producto de un vendedor que tiene habilitado una pasarela de pago, ésta 
realiza una serie de tareas para procesar la transacción, de manera transparente para el comprador. En el 
caso de Spainista: 
- El usuario realiza un pedido en el sitio web www.spainista.com presionando el botón de "Comprar", 
después ingresa los detalles de su tarjeta de crédito o débito en el servicio web de la entidad 
financiera de Spainista (TPV
5
 BBVA) 
- El navegador web cifra la información que viaja hasta el servidor web del vendedor mediante cifrado 
SSL (Secure Socket Layer)
6
. 
- El vendedor reenvía los detalles de la transacción a su pasarela de pago, el cual contiene los 
detalles de las cuentas de sus vendedores. Normalmente, ésta es otra conexión cifrada mediante 
SSL al servidor de pago, almacenada en la pasarela de pago. 
- La pasarela de pago que recibe la información de la transacción del vendedor reenvía la 
información al banco adquirente del vendedor. 
- El banco adquirente reenvía la información de la transacción al banco emisor (el banco que le emitió 
la tarjeta de crédito al cliente) para autorización. 
- El banco emisor de la tarjeta recibe el pedido de autorización y envía una respuesta a la pasarela 
de pago (a través del banco adquirente) con un código de respuesta. Además de determinar el 
destino del pago (es decir, aprobado o rechazado), el código de respuesta se usa para definir la 
razón por la cual la transacción falló (como por ejemplo, por fondos insuficientes o enlace al banco 
no disponible). 
Para ver las ventajas y desventajas de sistema, tanto para el usuario como para Spainista se pueden 
consultar en el anexo 16. 
Requisitos para el uso de un TPV virtual 
- Abrir una cuenta con el banco que se desee trabajar, en nuestro caso será con TPV BBVA (BBVA 
oline).  
- Comunicar a BBVA el deseo de utilizar el sistema de pago por Internet con el proveedor arsys.es, 
que es la empresa con la que contratamos el software de pasarela de pago.  
- Posteriormente el banco nos comunicará el nombre de comercio que nos haya sido asignado. El 
nombre de comercio es un identificador único que se utiliza a la hora de referenciar nuestro portal 
web. Una vez asignado el nombre de comercio podremos comenzar a utilizar la pasarela de pago. 
 
                                                             
5
 Terminal Punto de Venta: cumple en Internet la misma función que los sistemas tradicionales de cobro mediante tarjeta 
de crédito (TPV físico).   
6 Protocolo que manda los datos encriptados que proporcionan comunicaciones seguras a través de Internet.  
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 PayPal 
Como alternativa, en caso de que falle nuestra pasarela de pago y también debido a su gran auge en los 
últimos años, también ofrecemos el pago mediante PayPal. 
Es un servicio que nos permite realizar cobros a nuestros clientes en el portal web de forma rápida y segura 
a través de internet mediante una tarjeta de crédito o cuenta bancaria.  
En España se ofrece PayPal Pasarela Integral, un servicio que ofrece unas comisiones más bajas que el 
servicio normal. Se paga un fijo mensual de 15 euros y una tarifa por transacción que va del 1,9 % al 2,9 % 
en función del volumen mensual de ventas; más 35 céntimos fijos por cada transacción. (PayPal ) 
Añade ventajas, como el sistema de scoring que permite detectar situaciones sospechosas que ha 
disminuido a mínimos el índice de fraude. Otra ventaja es el pago exprés que permite comprar en línea sin 
necesidad de registrarse ni de introducir ningún dato. El portal web le pasa los datos del pedido a PayPal, y 
PayPal le devuelve la confirmación del pago y la dirección del cliente.  
Con este sistema Spainista busca disminuir el riesgo de pago del usuario en nuestro portal web, 
incrementando su seguridad al no tener que ingresar sus datos en línea y a tener como respaldo la gestión 
de su dinero con PayPal.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
[51] 
 
 
 
 
 
  
Facultad de Ciencias Económicas y Empresariales | MBA 
      ANÁLISIS FINANCIERO Y ECONÓMICO 
 
PARTE 4. 
[52] 
 
El estudio del análisis financiero y económico provee información útil y sólida sobre la realidad económica y 
financiera de Spainista, y además permite pronosticar resultados futuros, valorar y estimar la rentabilidad 
que arroja nuestro negocio en el período que analizamos. 
1. Hipótesis financieras y generación de escenarios 
 
 Necesidades de Inversión 
Para que Spainista comience su actividad y pueda crecer y aumentar el negocio en los años consecutivos 
es necesario realizar una inversión inicial en la que se va a apoyar la actividad de la empresa. La siguiente 
tabla muestra las inversiones realizadas en el período de 6 años de estimación: 
 
Tabla 1. Necesidades de inversión 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
La inversión inicial corresponde a equipos informáticos y el software necesario para el buen funcionamiento 
de la actividad de la empresa, junto con una cantidad en tesorería para hacer frente a los gastos de los 
primeros meses de actividad. En el caso de los equipos informáticos, éstos se incrementarán a partir del 
año 2015 como consecuencia del aumento de la actividad.   
 
Para ver el detalle del coste del diseño de la página, sobre un presupuesto real, ver el anexo 1. 
 
 Fuentes de financiación 
 
Para hacer frente a la inversión inicial y gastos propios de la actividad, Spainista necesita 40.000€. 
Analizamos diferentes opciones de financiación y seleccionamos un modelo mixto entre aportación en 
Capital Social por los socios, de un 87,5% (35.000€) de la financiación total y un 12,5% (5.000€) a través de 
un préstamo bancario.    
 
 
 
 
 
 
 
Descripción Cantidad Unitario Total (2014) 2015 2016 2017 2018 2019
Ordenadores portátiles 4 600 2.400 600 1.800 1.200 600 600
Ordenador 1 1.000 1.000 1.000 2.000
Ipad 5 400 2.000 400 400 1.200 400 400
Equipos móviles 5 400 2.000 400 400 1.200 400 400
Otros 1 500 500
Total Equipos informáticos 16 2.900 7.900 1.400 3.600 5.600 1.400 1.400
Software de gestión 1 115 115
Software arquitectura de pagina (Oracle o SQL) 1 500 500
Diseño de la pagina 1 4.000 4.000
Total Software 3 4.615 4.615
12.515
27.485
40.000 € 1.400 3.600 5.600 1.400 1.400Total Inversión
Inversión (€)
Total Inversión Activos Fijos
Tesorería
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Tabla 2. Fuentes de Financiación 
 
Fuente: Elaboración propia 
 Socios: Cada uno de los 4 socios aportará el 25% del total de 35.000€ iniciales (8.750€ cada uno), 
que será suscrito y desembolsado en el momento de la constitución de la sociedad. Este importe es 
el mínimo exigido para no entrar en las causas de reducción de capital o disolución de las 
sociedades establecidas en los artículos 317 y 363 establecidos en la Ley de Sociedades de 
Capital. 
 
 Endeudamiento financiero: Nuestra empresa necesita una financiación de 5.000€ para completar 
los 40.000€ de inversión inicial estimada. Para ello, hemos analizado tres alternativas de 
financiación, que se pueden ver en el anexo 2. La más atractiva que se adecua a nuestras 
necesidades es el préstamo ofrecido por el Instituto de Crédito Oficial (ICO), cuyas condiciones son 
las siguientes: 
 
Tabla 3. Condiciones del préstamo ICO 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Para el cálculo de la amortización de la deuda del préstamo, ver el anexo 3. 
 
 Proyecciones de ingresos y resto de partidas que conforman la cuenta de resultados 
provisional  
El presupuesto de ingresos y egresos proporcionan una estimación de entrada y salida de efectivo; útil para 
la realización del Estado de Resultados y Punto de Equilibrio, para posteriormente derivar en la Evaluación 
Económica del proyecto. 
 Ingresos por servicio contratado 
Los ingresos de Spainista se  dividen en dos tipos: 
Descripción Cantidad
Capital social 1 8.750
Capital social 2 8.750
Capital social 3 8.750
Capital social 4 8.750
Capital social 35.000
Préstamo 5.000
Interés 6,169%
Préstamo Bancario 5.000
Total Financiación 40.000 €
Financiación
Entidad financiera Préstamo ICO
Tipo Préstamo para emprendedores
Motivo
Requisito:  60-70% de capital 
social del total de la inversión
Cantidad 5000
Plazo 24 meses
Cuota Mensual
TIN 6,169%
TAE 6,346
[54] 
 
- Contratación de nuestros servicios. El  ingreso se obtendrá de la comisión de 13% no 
reembolsable, que retendremos de las contrataciones.  
- Ingresos por concepto de publicidad que corresponderá a un 10% de las ventas a partir del 
segundo año, cuando el portal esté bien posicionado. 
 
Tabla 4. Ingresos de Spainista - Escenario Normal 
 
Fuente: Elaboración propia 
 Cálculo cuota de mercado y estimación de demanda 
Para Spainista las consideraciones aplicadas son las siguientes:  
El total de jóvenes extranjeros que vienen a España a estudiar español, es de 237.000  
- El 60% son procedentes de Alemania, Reino Unido, Francia y Países Nórdicos, que constituyen 
nuestros mercados objetivos, correspondientes a 142.200 estudiantes.    
- Se estima que un 60% de dicha demanda viene a estudiar a las ciudades que hemos elegido para 
ofrecer nuestros servicios, correspondiente a 85,320 estudiantes. 
- Del resultante, estimamos que el 80% utiliza Internet para la contratación de sus servicios. 
Resultando un total de 68.256 potenciales usuarios de nuestros servicios. Con esta cifra 
desarrollamos el presupuesto de ingresos, que se muestra a continuación: 
A continuación se muestra un resumen con los presupuestos de ingresos de Spainista en los tres 
escenarios posibles:  
 
Tabla 5. Estimación de ventas 
 
Fuente: Elaboración propia 
Para mayor detalle la estimación de ventas de todos los escenarios y el primer año de forma mensual, ver 
el Anexo 4. 
Ingresos por comisión Spainista 241.614 362.079 467.476 697.438 780.392 873.214
Ingresos por Publicidad Spainista 36.208 46.748 69.744 78.039 87.321
Ingresos Totales Spainista 241.614 398.287 514.223 767.182 858.432 960.535
2019
Presupuesto de Ingresos - Escenario Normal (€)
Concepto 2014 2018201720162015
Estudiantes extranjeros a España a estudiar español 237.000       Anual
Países target 142.200       60%
Ciudades target 85.320         60%
Usan Internet 68.256         80%
Cuota de Mº anual 68.256         
% Distribución de la cuota de Mº (primer año)
Cuota de Mº Total 68.256         75.082   82.590   90.849   99.934      109.927    
% Cuota de Mº Spainista 1,8% 3,0% 3,0% 4,0% 4,0% 4,0%
Unidades de Venta (Spainista) 1.529 2.252 2.478 3.634 3.997 4.397
Consumo medio target 2.026 2.061 2.096 2.132 2.169 2.207
Consumo estimado en nuestra oferta 60% 60% 60% 60% 60% 60%
Consumo medio Ventas (Spainista) 1.216 1.237 1.258 1.279 1.302 1.324
ESCENARIO NORMAL -Total ventas (GESTIONADAS por Spainista) 1.858.573 2.785.225 3.116.506 4.649.586 5.202.617 5.821.426
ESCENARIO PESIMISTA -Total ventas (GESTIONADAS por Spainista) 1.499.249 2.124.199 2.742.525 3.955.247 4.501.998 4.952.093
% Spainista 13% 13% 15% 15% 15% 15%
Total ventas (GESTIONADAS por Spainista) 2.174.530 3.258.714 3.646.312 5.440.015 6.087.061 6.811.069
2019
Estimación de Ventas (€)
Concepto 2014 2018201720162015
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 Costes y Gastos  
A continuación se exponen los principales costes y gastos de los 6 años de operación del proyecto: 
 Coste de venta 
Para poder obtener los ingresos por la comisión que cobramos y por la publicidad que venderemos a partir 
del 2º año de ejecución, los principales costes de ventas son representados por los gastos en marketing, 
comerciales y sueldos y salarios. 
Para ver a detalle cómo se compone el coste de ventas, ver el anexo 5. 
 Gastos de marketing: supone anualmente una cantidad considerable de los gastos de Spainista 
para poder generar un alto tráfico a la página, tasa de conversión de clics en compra y una cuota 
de mercado de 3%. Los rubros que componen éstos gastos son publicidad on-line, offline y redes 
sociales. Para consultar en detalle los gastos de marketing, ver el plan de marketing. 
 Sueldos y salarios: se han estimado de acuerdo al requerimiento anual de personal de la 
empresa, de acuerdo a lo siguiente: 
- Directivos. Cuatro socios, con sueldo anual de 78.400 €, distribuido en 14 pagas. En el año 
2016 estos sueldos se incrementarán a 95.200€ anuales. 
- Comercial. Al comienzo de la actividad se contratará un comercial con un sueldo de 16.800€ 
anuales, distribuido en 14 pagas.  
- Consultor on line. Consistirá en un becario con sueldo anual de 6.000€ distribuido en 12 
pagas.  
- Programador. de tiempo completo con un sueldo de 21.000€ anuales, distribuido en 14 pagas.  
- Community Manager. Consistirá en un becario con un sueldo anual de 6.000€ distribuido en 
12 pagas.  
- Secretaria. A partir del año 2016, debido a una mayor necesidad de gestión administrativa.  
- Asistentes. A partir del año 2017, para asistir en los departamentos directivos. 
 Alquiler oficina Co-Working: Hemos elegido la opción de una oficina Co-Working con costes 
mensuales de 250€. 
 
Para observar con mayor detalle los presupuestos de gastos, con la inclusión de todos los gastos restantes 
y el primer año de forma mensual, ver el Anexo 6.  
 Proyecciones del Balance 
 Fondo de maniobra 
Spainista contará con un fondo de maniobra positivo, para tener un cierto margen y poder acometer los 
compromisos de pago con proveedores, días de cobro a clientes e ingresos de publicidad, los que tienen un 
vencimiento diferente. 
Éste asegura unos niveles mínimos de tesorería de seguridad, definición del saldo a cobrar a clientes, así 
como unos niveles máximos de cuentas a pagar a nuestros proveedores. 
A continuación se representa el fondo de maniobra para los 3 escenarios: 
Tabla 6. Fondo de maniobra 
 
 
Periodo medio de cobro a Usuarios 3 días
Periodo medio de cobro por publicidad 30 días
Periodo medio de pago a proveedores 15 días
Período Medio de Cobros y pagos
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Fuente: Elaboración propia 
 
Para el detalle del fondo de maniobra mensual del 1er año y de otros escenarios, ver el Anexo 7. 
 Política de inversión CAPEX 
El CAPEX son inversiones de capital que crean beneficios, como en el caso de Spainista, el coste del 
desarrollo del portal web, al equipo informático y al software adquirido. Así, se invierten 12.515 euros, que 
es un CAPEX bajo, pero consideramos que es suficiente para comenzar el negocio. Ya que una vez que 
comiencen las operaciones de la empresa en nuestro caso, los gastos más importantes son los del 
marketing online, que consideramos vitales para el funcionamiento de la empresa.  
 Amortización 
Para el cálculo de la amortización tanto de equipos informáticos, como de software hemos utilizado un tipo 
de amortización lineal a 5 años. 
Para observar este gasto derivado de las inversiones acometidas, vea el anexo 8. 
 Política de remuneración a los accionistas: pago de dividendos 
Hemos decidido que para el buen funcionamiento de la empresa y una futura expansión, el beneficio neto 
anual se destinará a reservas. Pero, los socios serán retribuidos vía dividendos con el 10% de éste 
beneficio neto anual, con las implicaciones fiscales correspondientes a partir del segundo año. 
 
2. Análisis de los Estados Financieros 
 Análisis Financiero 
 Interpretación y elaboración del Balance 
El balance muestra el activo que posee Spainista y la forma en que éste se financia mediante el Pasivo y el 
Patrimonio neto. A continuación se presentan para los ejercicios correspondientes a 6 años: 
 
 
 
 
 
 
 
 
2014 2015 2016 2017 2018 2019
Ventas 1.858.573 2.785.225 3.116.506 4.649.586 5.202.617 5.821.426
Coste de la materia prima              0 0 0 0 0 0
Coste del producto terminado                          0 0 0 0 0
Coste de las ventas                                    1.616.958 2.423.146 2.649.030 3.952.148 4.422.224 4.948.212
2014 2015 2016 2017 2018 2019
Existencia materias prima 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Existencia productos en curso 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Existencia productos terminados 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Saldo medio de clientes 29.024 43.495 48.669 72.610 81.246 90.910
Saldo medio de proveedores y acreedores -66.450 -99.581 -108.864 -162.417 -181.735 -203.351
FM -37.426 -56.086 -60.196 -89.807 -100.489 -112.441
VARIACIÓN 37.426 18.660 4.109 29.612 10.682 11.952
FONDO DE MANIOBRA IDEAL  (Escenario Normal)
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Tabla 7. Balance de Situación Financiera- Escenario Normal 
 
 
Tabla 8. Balance de Situación Financiera- Escenario Pesimista 
 
 
Tabla 9. Balance de Situación Financiera- Escenario Optimista 
 
Fuente: Elaboración Propia 
ACTIVOS Año 0 2014 % 2015 % 2016 % 2017 % 2018 % 2019 %
ACTIVO NO CORRIENTE 12.515 10.012 7,7% 8.629 2,9% 8.726 2,2% 9.703 1,5% 6.200 0,7% 4.920 0,5%
Equipos Informáticos 7.900 7.900 6,1% 9.300 3,1% 12.900 3,2% 18.500 2,9% 19.900 2,3% 21.300 2,3%
Software 4.615 4.615 3,6% 4.615 1,6% 4.615 1,1% 4.615 0,7% 4.615 0,5% 4.615 0,5%
Amortización Acumulada -2.503 -1,9% -5.286 -1,8% -8.789 -2,2% -13.412 -2,1% -18.315 -2,1% -20.995 -2,2%
ACTIVO CORRIENTE 27.485 119.701 92,3% 287.207 97,1% 396.741 97,8% 638.375 98,5% 874.111 99,3% 940.214 99,5%
Tesorería 27.485 26.768 20,6% 72.461 24,5% 103.692 25,6% 168.640 26,0% 236.641 26,9% 282.064 29,8%
Fondo de Inversión 62.458 48,2% 169.076 57,2% 241.947 59,7% 393.494 60,7% 552.162 62,7% 658.150 69,6%
Clientes 29.024 22,4% 43.495 14,7% 48.669 12,0% 72.610 11,2% 81.246 9,2% 0,0%
Clientes de dudoso cobro 1.451 1,1% 2.175 0,7% 2.433 0,6% 3.630 0,6% 4.062 0,5% 0 0,0%
TOTAL ACTIVO 40.000 129.713 100% 295.836 100% 405.467 100% 648.078 100% 880.311 100% 945.134 100%
PN Y PASIVO Año 0 2014 % 2015 % 2016 % 2017 % 2018 % 2019 %
PATRIMONIO NETO 35.000 56.833 43,8% 168.371 56,9% 261.945 64,6% 425.197 65,6% 624.690 71,0% 858.527 90,8%
Capital Social 35.000 35.000 27,0% 35.000 11,8% 35.000 8,6% 35.000 5,4% 35.000 4,0% 35.000 3,7%
Reservas 21.833 16,8% 133.371 45,1% 226.945 56,0% 390.197 60,2% 589.690 67,0% 823.527 87,1%
PASIVO NO CORRIENTE 5.000 2.577 2,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Deudas con entidades de crédito 5000 2.577 2,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
PASIVO CORRIENTE 0 70.303 54,2% 127.466 43,1% 143.522 35,4% 222.881 34,4% 255.621 29,0% 86.607 9,2%
Proveedores 66.450 51,2% 99.581 33,7% 108.864 26,8% 162.417 25,1% 181.735 20,6% 0 0,0%
HP Acreedora CF 3.853 3,0% 27.884 9,4% 34.657 8,5% 60.464 9,3% 73.886 8,4% 86.607 9,2%
TOTAL PN Y PASIVO 40.000 129.713 100% 295.836 100% 405.467 100% 648.078 100% 880.311 100% 945.134 100%
BALANCE (Escenario Normal)
ACTIVOS Año 0 2014 % 2015 % 2016 % 2017 % 2018 % 2019 %
ACTIVO NO CORRIENTE 12.515 10.212 14,5% 9.029 6,8% 9.326 4,4% 10.503 3,1% 7.200 1,5% 5.920 1,3%
Equipos Informáticos 7.900 7.900 11,2% 9.300 7,0% 12.900 6,1% 18.500 5,4% 19.900 4,1% 21.300 4,6%
Software 4.615 4.615 6,6% 4.615 3,5% 4.615 2,2% 4.615 1,3% 4.615 0,9% 4.615 1,0%
Amortización Acumulada -2.303 -3,3% -4.886 -3,7% -8.189 -3,9% -12.612 -3,7% -17.315 -3,6% -19.995 -4,3%
ACTIVO CORRIENTE 27.485 60.142 85,5% 123.788 93,2% 201.136 95,6% 332.049 96,9% 479.684 98,5% 456.063 98,7%
Tesorería 27.485 9.737 13,8% 24.976 18,8% 45.882 21,8% 78.360 22,9% 119.945 24,6% 136.819 29,6%
Fondo de Inversión 22.720 32,3% 58.277 43,9% 107.057 50,9% 182.841 53,4% 279.872 57,5% 319.244 69,1%
Clientes 26.366 37,5% 38.606 29,1% 45.902 21,8% 67.474 19,7% 76.064 15,6%
Clientes de dudoso cobro 1.318 1,9% 1.930 1,5% 2.295 1,1% 3.374 1,0% 3.803 0,8% 0 0,0%
TOTAL ACTIVO 40.000 70.354 100% 132.817 100% 210.462 100% 342.552 100% 486.884 100% 461.983 100%
PN Y PASIVO Año 0 2014 % 2015 % 2016 % 2017 % 2018 % 2019 %
PATRIMONIO NETO 35.000 17.298 24,6% 50.934 38,3% 97.438 46,3% 175.484 51,2% 287.963 59,1% 414.951 89,8%
Capital Social 35.000 35.000 49,7% 35.000 26,4% 35.000 16,6% 35.000 10,2% 35.000 7,2% 35.000 7,6%
Reservas -17.702 -25,2% 15.934 12,0% 62.438 29,7% 140.484 41,0% 252.963 52,0% 379.951 82,2%
PASIVO NO CORRIENTE 5.000 2.577 3,7% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Deudas con entidades de crédito 5000 2.577 3,7% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
PASIVO CORRIENTE 0 50.479 71,8% 81.883 61,7% 113.024 53,7% 167.068 48,8% 198.921 40,9% 47.033 10,2%
Proveedores 53.603 76,2% 75.947 57,2% 95.801 45,5% 138.163 40,3% 157.262 32,3% 0 0,0%
HP Acreedora CF -3.124 -4,4% 5.936 4,5% 17.224 8,2% 28.906 8,4% 41.659 8,6% 47.033 10,2%
TOTAL PN Y PASIVO 40.000 70.354 100% 132.817 100% 210.462 100% 342.552 100% 486.884 100% 461.983 100%
BALANCE (Escenario Pesimista)
ACTIVOS Año 0 2014 % 2015 % 2016 % 2017 % 2018 % 2019 %
ACTIVO NO CORRIENTE 12.515 10.012 5,5% 8.629 2,0% 8.726 1,4% 9.703 1,0% 6.200 0,5% 4.920 0,3%
Equipos Informáticos 7.900 7.900 4,3% 9.300 2,2% 12.900 2,1% 18.500 1,9% 19.900 1,5% 21.300 1,4%
Software 4.615 4.615 2,5% 4.615 1,1% 4.615 0,7% 4.615 0,5% 4.615 0,3% 4.615 0,3%
Amortización Acumulada -2.503 -1,4% -5.286 -1,2% -8.789 -1,4% -13.412 -1,4% -18.315 -1,4% -20.995 -1,4%
ACTIVO CORRIENTE 27.485 172.072 94,5% 415.231 98,0% 612.867 98,6% 974.751 99,0% 1.328.966 99,5% 1.493.070 99,7%
Tesorería 27.485 41.743 22,9% 109.765 25,9% 167.295 26,9% 267.711 27,2% 371.036 27,8% 447.921 29,9%
Fondo de Inversión 97.400 53,5% 256.118 60,4% 390.354 62,8% 624.659 63,5% 865.751 64,8% 1.045.149 69,8%
Clientes 31.362 17,2% 46.998 11,1% 52.588 8,5% 78.457 8,0% 87.789 6,6%
Clientes de dudoso cobro 1.568 0,9% 2.350 0,6% 2.629 0,4% 3.923 0,4% 4.389 0,3% 0 0,0%
TOTAL ACTIVO 40.000 182.084 100% 423.860 100% 621.593 100% 984.454 100% 1.335.166 100% 1.497.990 100%
PN Y PASIVO Año 0 2014 % 2015 % 2016 % 2017 % 2018 % 2019 %
PATRIMONIO NETO 35.000 91.746 50,4% 275.009 64,9% 434.975 70,0% 697.277 70,8% 1.007.601 75,5% 1.365.452 91,2%
Capital Social 35.000 35.000 19,2% 35.000 8,3% 35.000 5,6% 35.000 3,6% 35.000 2,6% 35.000 2,3%
Reservas 56.746 31,2% 240.009 56,6% 399.975 64,3% 662.277 67,3% 972.601 72,8% 1.330.452 88,8%
PASIVO NO CORRIENTE 5.000 2.577 1,4% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Deudas con entidades de crédito 5000 2.577 1,4% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
PASIVO CORRIENTE 0 87.761 48,2% 148.851 35,1% 186.618 30,0% 287.177 29,2% 327.565 24,5% 132.538 8,8%
Proveedores 77.747 42,7% 116.510 27,5% 127.371 20,5% 190.028 19,3% 212.630 15,9% 0 0,0%
HP Acreedora CF 10.014 5,5% 32.341 7,6% 59.247 9,5% 97.149 9,9% 114.935 8,6% 132.538 8,8%
TOTAL PN Y PASIVO 40.000 182.084 100% 423.860 100% 621.593 100% 984.454 100% 1.335.166 100% 1.497.990 100%
BALANCE (Escenario Optimista)
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 Análisis Vertical del Balance del Escenario Normal 
- Activo 
El activo de Spainista se clasifica en 2 grandes grupos: 
o Activo no corriente. Está integrado por los equipos informáticos y software que han sido 
adquiridos para la utilización por largo tiempo. Adicionalmente, se considera su amortización 
acumulada correspondiente. Estos activos representan el año 2014, un 7,7% con respecto 
al total activo. 
o Activo corriente. Se compone por la cuenta de Tesorería, fondo de inversión y clientes, las 
que se convertirán en dinero en el ciclo de explotación. Está incluido un 5% correspondiente 
a clientes de dudoso cobro, que pueden significar un riesgo para Spainista, por lo cual 
hemos decido contabilizarlo.  
El Fondo de inversión, en el año 2014, es de un 48,2% del total de activo que se compone 
de una “cartera de inversión diversificada” BS de Sabadell.  
Por otro lado, la tesorería representa más del 20% del total de activo, lo que nos indica que 
la empresa tiene un alto índice de liquidez.  
En el primer año, el 92,3% del total de los activos corresponden al activo corriente, que 
representa los activos susceptibles de convertirse en dinero en efectivo en un período 
inferior a un año. 
 
- Patrimonio neto y pasivo 
o Patrimonio neto. Son los recursos que la empresa necesita para funcionar, que en el caso 
del capital social ha sido el dinero que los socios aportaron a la entidad. El rubro de las 
reservas se compone en el año 2014 del 100% del beneficio neto del ejercicio. En el primer 
año, el patrimonio neto representa el 43,8% del total del Pasivo y PN. 
o Pasivo no corriente. Tenemos un único rubro considerado en ésta clasificación, que es el 
préstamo a largo plazo (2 años) que consideramos solicitar al ICO (Instituto de crédito 
oficial) en enero del 2014. Este en el año 2014 representa solo un 2.0% con respecto al 
total, lo que refleja un endeudamiento bajo. 
o Pasivo corriente. Representa, por un lado, las cuentas por pagar a nuestros proveedores 
que tienen un periodo medio que asciende a 15 días y, por otro lado, las cuentas 
pendientes con Hacienda. En el primer año, el pasivo corriente representa un 54,2% del 
total, que se explica por la actividad principal de nuestra empresa. 
 Análisis horizontal del Balance del Escenario Normal 
Para el detalle del Análisis horizontal del Balance en todos los escenarios, ver el   anexo 9. 
- Activo 
o Activo no corriente. Entre los años 2014 y 2019, en la cuenta de equipos informáticos se 
observa una tendencia creciente debido al incremento de personal y su correspondiente 
distribución de equipos personales.  
o Activo corriente. En la cuenta correspondiente a Fondos de inversión, se observa un 
incremento que oscila entre el 48% y 70% del total del activo, el que es destinado a fondo 
de inversión “cartera de inversión diversificada” BS de Sabadell, este aumento se debe a la 
ascendiente disponibilidad de efectivo reflejado en tesorería, de la cual un 70% es 
destinado a este concepto. La cuenta de tesorería también refleja un incremento constante 
a lo largo de los años, la que será destinada para imprevistos de la empresa.  
 
- Patrimonio neto y pasivo 
o Patrimonio neto. A partir del año 2015, las reservas se integran por un 90% del beneficio 
neto del ejercicio y se ha determinado que un 10% del beneficio neto será para 
recompensar a los socios a través de dividendos. A lo largo de los años, podemos apreciar 
un crecimiento positivo. 
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o Pasivo no corriente o fijo. Se puede observar que a partir del año 2015, el monto esta en 
cero, debido a que al final del año 2014 liquidamos el crédito adquirido con la entidad 
financiera. 
o Pasivo corriente. La cuenta proveedores, a lo largo de los años, aumenta debido a que es 
proporcional a las ventas de la empresa. Sin embargo, en proporción al total del patrimonio 
neto y pasivo va decreciendo. Por otro lado, la cuenta de HP acreedora también aumenta, 
pero en este caso, tanto en cifra como en porcentaje respecto al total. 
 
 Análisis comparativo sectorial a través de ratios de carácter financiero  
 
Tabla 10. Ratios Financieros Spainista 
 
 Fuente: Elaboración propia 
 Ratio de liquidez 
Expresa en qué medida con la liquidez disponible podemos hacer frente a la deuda a corto plazo. 
En caso de Spainista el ratio tiene una media de 398% que supera la media del sector (178%), lo 
que significa que puede hacer frente a la deuda a corto plazo más fácil que las demás empresas 
del sector. 
 Fondo de maniobra 
El fondo de maniobra representa la parte de fondos permanentes (Patrimonio Neto y Pasivo No 
Corriente) que financian actividades corrientes de Spainista (incluidas en el Activo Corriente). 
Spainista tiene un promedio del fondo de maniobra de 391.658€, que supera a la media del sector 
que es de 124.275€. 
 
 Ratio de solidez 
En caso de Spainista la media es de 0,35 éste nos indica la proporción de los activos no corrientes 
que están financiados con recursos propios. Es inferior a la media del sector que es de 4,38, es 
decir que las empresas del mercado tienen mayor solidez que Spainista, al financiar sus 
inversiones a largo plazo con recursos propios.  
 
 Ratio de solvencia 
Spainista tiene una media del ratio de 4,03 mientras la media del sector es de 1,78, que significa 
que las empresas del sector tienen menor solvencia para hacer frente a todas sus deudas a corto 
plazo. 
 
 Ratio de garantía 
El ratio de Spainista tiene una media de 4,03 es mayor que la media del sector de 1,57 gracias a su 
mayor patrimonio neto disponible. Esta es la garantía frente a terceros según el patrimonio neto de 
Medida 2014 2015 2016 2017 2018 2019 Media Spainista Media Sector
Ratio de liquidez % 170% 225% 276% 286% 342% 1086% 398% 178,42%
Fondo de maniobra € 49.398 159.742 253.219 415.494 618.490 853.607 391.658 € 124.275 €
Ratio Solidez 0,56 0,43 0,35 0,34 0,29 0,09 0,35 4,38
Ratio de solvencia 1,78 2,32 2,83 2,91 3,44 10,91 4,03 1,78
Ratio de garantía 1,78 2,32 2,83 2,91 3,44 10,91 4,03 1,57
Rotación de capitales propios 32,70 16,54 11,90 10,94 8,33 6,78 14,53 33,17
Ratio de endeudamiento total 1,28 0,76 0,55 0,52 0,41 0,10 0,60 35,96
Ratios financieros
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la entidad. Los bienes y derechos reales de la empresa frente a las deudas en un momento 
determinado.  
 
 Ratio de los capitales propios 
El ratio de Spainista que tiene una media de 14,53 es menor que el del sector (33,17), es decir que 
recupera más rápido el capital propio que invierte en la actividad principal. Representa el número 
de veces que se tarda en recuperar capitales propios invertidos a través de las ventas netas del 
ejercicio. 
 
 Ratio de endeudamiento 
El ratio de Spainista tiene una media de 0,60, que es mucho menor que el del  sector, eso indica 
que en menor medida la empresa recurre a fondos ajenos para financiar su actividad. 
Para ver los gráficos correspondientes a los ratios financieros, ver el anexo 10. 
 Análisis Económico 
 Interpretación y elaboración de la Cuenta de Resultados 
 
Las cuentas de resultados previsionales anuales para cada uno de los escenarios considerados son las 
siguientes: 
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Tabla 11. Estado de Resultados - Escenario Normal 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2014 2015 2016 2017 2018 2019 TACC
Facturación total 1.858.573 2.785.225 3.116.506 4.649.586 5.202.617 5.821.426 25,65%
Transferencia Proveedores 1.616.958 2.423.146 2.649.030 3.952.148 4.422.224 4.948.212 25,07%
Comisión por servicios Spainista 241.614 362.079 467.476 697.438 780.392 873.214 24,62%
Ingresos por Publicidad Spainista 0 36.208 46.748 69.744 78.039 87.321 24,62%
Total ingresos Spainista 241.614 398.287 514.223 767.182 858.432 960.535
Gastos en Marketing 49.900 57.385 65.993 75.892 83.481 91.829
Sueldos y Salarios 43.800 68.600 134.400 232.400 232.400 232.400
Seguridad Social 11.665 17.172 33.508 62.810 62.810 62.810
Gastos varios 1.700 2.040 2.856 4.284 6.426 7.711
Viajes y viáticos 17.500 21.000 25.200 30.240 33.264 76.843
Total Coste de las ventas 124.565 166.197 261.956 405.625 418.380 471.593
MARGEN BRUTO Sobre Ventas 117.049 232.090 252.267 361.556 440.051 488.943 33,10%
Margen sobre ingresos 6,30% 8,33% 8,09% 7,78% 8,46% 8,40%
GASTOS FIJOS
Sueldos Directivos 78.400 78.400 95.200 95.200 119.000 119.000
Alquiler 3.000 3.000 4.200 7.200 7.200 7.200
Gastos en comunicación 3.144 3.674 4.284 6.115 6.726 6.841
Mantenimiento pagina web 1.670 3.393 5.096 5.183 5.273 5.363
Gastos por dominio web 10 12 14 16 18 20
Aplicaciones Informáticas 648 659 671 682 694 706
Transportes 648 659 671 682 694 706
Gastos de constitución 1.100 0 0 0 0 0
Amortización 2.503 2.783 3.503 4.623 4.903 2.680
Total gastos de ejecución: 215.688 258.778 375.594 525.327 562.887 614.109 23,28%
Margen Gastos de ejecución 11,61% 9,29% 12,05% 11,30% 10,82% 10,55%
EBITDA 23.423 136.726 135.126 237.232 290.641 343.746 25,92%
Margen EBITDA 1,26% 4,91% 4,34% 5,10% 5,59% 5,90%
EBIT 25.926 139.509 138.629 241.855 295.544 346.426 25,53%
Margen EBIT 1,39% 5,01% 4,45% 5,20% 5,68% 5,95%
Ingresos Financieros 3.404 9.215 13.186 21.445 30.093
BAIT 25.926 142.913 147.844 255.041 316.990 376.519 27,40%
Margen BAIT 1,39% 5,13% 4,74% 5,49% 6,09% 6,47%
Intereses 240,70 86,92 0 0 0 0
BAT 25.686 139.422 138.629 241.855 295.544 346.426 25,55%
Margen BAT 1,38% 5,01% 4,45% 5,20% 5,68% 5,95%
Impuesto/ Beneficios 3.853 27.884 34.657 60.464 73.886 86.607
Beneficio Neto (Normal) 21.833 111.538 103.972 181.391 221.658 259.820 23,54%
Margen Neto 1,17% 4,00% 3,34% 3,90% 4,26% 4,46%
CUENTA DE RESULTADOS - Escenario Normal (€)
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Tabla 12. Estado de Resultados - Escenario Pesimista 
 
 
Tabla 13. Estado de Resultados - Escenario Optimista 
 
2014 2015 2016 2017 2018 2019 TACC
Facturación total 1.499.249 2.124.199 2.742.525 3.955.247 4.501.998 4.952.093 15,92%
Transferencia Proveedores 1.304.346 1.848.053 2.331.146 3.361.960 3.826.698 4.209.279 15,92%
Comisión por servicios Spainista 194.902 276.146 411.379 593.287 675.300 742.814 15,92%
Ingresos por Publicidad Spainista 0 22.092 32.910 47.463 54.024 59.425 15,92%
Total ingresos Spainista 194.902 298.237 444.289 640.750 729.324 802.239
Total Coste de las ventas 124.565 166.197 261.956 405.625 418.380 471.593
MARGEN BRUTO Sobre Ventas 70.337 132.040 182.333 235.125 310.943 330.647 16,04%
Total gastos de ejecución: 215.488 258.578 375.394 525.127 562.687 614.109 13,09%
Margen Gastos de ejecución 14,37% 12,17% 13,69% 13,28% 12,50% 12,40%
EBITDA -22.889 37.076 65.592 111.200 161.933 185.450 29,67%
Margen EBITDA -1,53% 1,75% 2,39% 2,81% 3,60% 3,74%
EBIT -20.586 39.659 68.895 115.623 166.636 188.130 28,55%
Margen EBIT -1,37% 1,87% 2,51% 2,92% 3,70% 3,80%
Ingresos Financieros 1.238 3.176 5.835 9.965 15.253
BAIT -20.586 40.898 72.071 121.458 176.601 203.383 29,61%
Margen BAIT -1,37% 1,93% 2,63% 3,07% 3,92% 4,11%
Intereses 240,70 86,92 0 0 0 0
BAT -20.826 39.572 68.895 115.623 166.636 188.130 28,55%
Margen BAT -1,39% 1,86% 2,51% 2,92% 3,70% 3,80%
Impuesto/ Beneficios -3.124 5.936 17.224 28.906 41.659 47.033
Beneficio Neto (Pesimista) -17.702 33.637 51.671 86.717 124.977 141.098 28,55%
Margen Neto -1,18% 1,58% 1,88% 2,19% 2,78% 2,85%
CUENTA DE RESULTADOS - Escenario Pesimista (€)
2014 2015 2016 2017 2018 2019 TACC
Facturación total 2.174.530 3.258.714 3.646.312 5.440.015 6.087.061 6.811.069 20,24%
Transferencia Proveedores 1.891.841 2.835.081 3.099.365 4.624.013 5.174.002 5.789.408 19,54%
Comisión por servicios Spainista 282.689 423.633 546.947 816.002 913.059 1.021.660 24,62%
Ingresos por Publicidad Spainista 0 50.836 65.634 97.920 109.567 122.599 24,62%
Total ingresos Spainista 282.689 474.469 612.580 913.923 1.022.626 1.144.260 24,62%
Total Coste de Ventas 124.565 166.197 261.956 405.625 418.380 471.593
MARGEN BRUTO Sobre Ventas 158.124 308.271 350.624 508.297 604.246 672.667 21,54%
Total gastos de ejecución: 215.688 258.778 375.594 525.327 562.887 614.109 24,12%
Margen Gastos de ejecución 9,92% 7,94% 10,30% 9,66% 9,25% 9,02%
EBITDA 64.498 212.908 233.483 383.972 454.836 527.471 25,46%
Margen EBITDA 2,97% 6,53% 6,40% 7,06% 7,47% 7,74%
EBIT 67.001 215.691 236.986 388.595 459.739 530.151 25,21%
Margen EBIT 3,08% 6,62% 6,50% 7,14% 7,55% 7,78%
Ingresos Financieros 5.308 13.958 21.274 34.044 47.183
BAIT 67.001 220.999 250.944 409.870 493.783 577.334 27,13%
Margen BAIT 3,08% 6,78% 6,88% 7,53% 8,11% 8,48%
Intereses 240,70 86,92 0 0 0 0
BAT 66.760 215.604 236.986 388.595 459.739 530.151 25,22%
Margen BAT 3,07% 6,62% 6,50% 7,14% 7,55% 7,78%
Impuesto/ Beneficios 10.014 32.341 59.247 97.149 114.935 132.538
Beneficio Neto (Optimista) 56.746 183.263 177.740 291.447 344.804 397.613 21,37%
Margen Neto 2,61% 5,62% 4,87% 5,36% 5,66% 5,84%
CUENTA DE RESULTADOS - Escenario Optimista (€)
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Fuente: Elaboración propia 
Para ver las cuentas de resultados mensuales del año 2014, ver el Anexo 11. 
A continuación se interpretarán las principales cuentas del Estado de Resultados: 
- Margen bruto sobre ventas: Es la diferencia entre las ventas y el coste de ventas del servicio 
que se contabiliza cuando este se contrata y está directamente relacionado con la operación. 
En nuestro caso, en el primer año es de 177.049€, que corresponde al 6,30% del total de la 
facturación de la empresa antes descrito. La tendencia de crecimiento sobre las ventas en los 
años siguientes es de 33.10%.  
- EBITDA: Es el beneficio bruto de explotación calculado antes de la deducibilidad de los gastos 
financieros. En nuestro caso corresponde en el primer año a 23.423€ y su crecimiento anual es de 
25,92%.  
- Beneficio operativo: Cuando al margen bruto le retraemos los gastos operativos que ya 
fueron descritos en detalle previamente (marketing, sueldos y salarios, alquiler y otros) y las 
amortizaciones, se obtiene el beneficio operativo (BAIT) que corresponde a 25.926€ en el 
primer año. Su tendencia de crecimiento sobre los próximos años es de 27,40%.  
- Ingresos financieros: Spainista ha optado por invertir el 70% de la disponibilidad en tesorería 
en un BS Fondo Gran Selección del banco Sabadell, que es un servicio de gestión centralizada 
de carteras de Instituciones de Inversión Colectiva que permite acceder a las mejores 
oportunidades de inversión a través de una cartera de inversión muy diversificada, tanto por 
clases de activos como geográficamente, optimizando así la relación rentabilidad-riesgo. Mismo 
que nos brinda una tasa de rendimiento anual promedio de 5,45%.  
Para ver en detalle del fondo de inversión, ver anexo 12 
- Intereses: En este caso corresponden a los intereses de estructura de Spainista, es decir, al 
coste de capital ajeno a largo plazo aportado a la empresa, consecuencia del nivel de 
préstamo, del costo del mismo, así como del plazo de devolución. En el primer año es de 
240.70€.  
- Impuesto sobre beneficio: En el caso de Spainista el impuesto aplicable es el de sociedades, 
ya que estamos constituidos jurídicamente como tal. Éste grava el rendimiento obtenido 
después de retraer al Beneficio operativo los intereses. En el primer año es de 3.853€, el cual 
va aumentando en los siguientes años a raíz del crecimiento de nuestra empresa, ya que al 
tercer año dejamos de ser una PYME al tener una mayor facturación.  
- Impuesto de sociedades: En nuestro caso nos hemos visto beneficiados de una reducción del 
impuesto de sociedades, iniciativa del gobierno, en la que los dos primeros años de estar en un 
rango de ingresos de entre 0 y 300.000€ el impuesto será del 15%-20% y los restantes de 25%. 
- Beneficio Neto: Obtenido al disminuir el BAT con los impuestos, servirá para retribuir a los 
socios. Hemos decidido que para el buen funcionamiento de la empresa, el beneficio neto 
anual se destinará a reservas (íntegramente el primer año y en un 90% a partir del segundo). 
Es de destacar, que éste beneficio es de la empresa y los socios podrán acceder al 10% de 
éste vía dividendos, con las implicaciones fiscales correspondientes a partir del segundo año. 
El primer año es de 21.833€, mismo que se incrementa a razón del 23,54% (TACC).  
 
 Cálculo y análisis del punto muerto 
Hemos definido el punto de equilibrio de Spainista para conocer donde los costos asociados con la venta 
del producto se igualan a las ventas. Si las ventas superan al punto muerto (por ejemplo 1.221 servicios 
contratados para el año 2014) tendremos entonces que Spainista percibe beneficios. 
A continuación podemos ver representado el punto muerto para los distintos escenarios y años del 
proyecto: 
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Tabla 14. Cálculo del Punto Muerto 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Para ver el cálculo de punto muerto en detalle de los diferentes escenarios, ver anexo 13. 
 
 Análisis comparativo sectorial a través de ratios de carácter económico 
Uno de los métodos más utilizados para la compresión y análisis de los estados financieros es la utilización 
de los ratios.  
Tabla 15. Ratios Económicos 
 
Fuente: Elaboración propia 
Rentabilidad económica (ROA)  
La rentabilidad económica de Spainista arroja una media de 34,12%, es más alta que la media del sector 
(11,25%), aunque hay unas empresas que superan la rentabilidad de Spainista que indica el nivel atractivo 
de este sector. La rentabilidad económica valora la generación de beneficios de las operaciones de la 
empresa a partir de la utilización de sus activos. 
Rentabilidad financiera (ROE) 
La rentabilidad financiera media de Spainista de 42,13%, es ligeramente superior a la del sector (31,33%), 
ya que el grado de endeudamiento del sector es mayor que el de Spainista. Este  ratio confronta los 
beneficios antes de impuestos de la empresa con sus fondos propios. 
Para ver el gráfico correspondiente a los ratios económicos, ver el anexo 14. 
3. Proyección  del  Flujo  de  Caja  Libre Operativo y del Accionista, el Flujo de Tesorería final y 
Flujo  de  Caja  de  la  deuda 
 Flujos de caja libre Operativo y del accionista 
 Flujos de caja libre Operativo 
2014 2015 2016 2017 2018 2019
Costes Fijos 91.123 92.581 113.638 119.702 144.507 142.516
Costes Variables 1.741.523 2.589.344 2.910.986 4.357.773 4.840.605 5.419.805
Unidades Vendidas 1.529 2.252 2.478 3.634 3.997 4.397
Costes Variable por Unidad 1.139 1.150 1.175 1.199 1.211 1.233
Precio de Venta por unidad 1.216 1.237 1.258 1.279 1.302 1.324
Proporción CV/PV 0,937 0,930 0,934 0,937 0,930 0,931
Punto muerto Escenario Normal 1.190 1.065 1.370 1.491 1.596 1.560
Punto muerto Escenario Pesimista 1.739 1.665 1.655 2.036 1.976 2.033
Punto muerto Escenario Optimista 952 875 1.067 1.145 1.261 1.230
Cálculo del Punto Muerto
Medida 2014 2015 2016 2017 2018 2019 Media Spainista Media Mercado
Rentabilidad Económica 20% 46% 33% 37% 33% 36% 34,12% 11,25
Rentabilidad Financiera 38% 66% 40% 43% 35% 30% 42,13% 31,33
Ratios Económicos
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Nuestros flujos operativos nos reflejan la cantidad de dinero en efectivo que genera Spainista procedente 
de sus operaciones que para el escenario normal en todo momento son positivos. 
 Flujos de caja Accionista 
Son los flujos que deja Spainista a los socios que aportaron el capital social, después de haber cubierto el 
pago de impuestos, ejecutar las inversiones para la marcha de la empresa y cubrir los gastos de 
proveedores. En el primer año del escenario normal es de 59.339€, siendo en todos los años posteriores 
positivos, debido al correcto funcionamiento estimado de la empresa. 
Ambos flujos se representan a continuación para el escenario normal: 
 
Tabla 16. Flujos de Caja – Escenario Normal 
 
Fuente: Elaboración propia 
Para el detalle de los flujos de caja por meses y escenarios, ver Anexo 15. 
 Flujo de Tesorería Final 
A continuación representamos la acumulación neta de activos líquidos, que constituye un indicador 
importante de liquidez y que nos permite anticipar los saldos en dinero para la empresa en los 6 años 
siguientes, presentamos el escenario normal. 
 
Tabla 17. Flujo de Tesorería Final 
 
Fuente: Elaboración propia 
Como se puede observar en el primer año, nuestra disponibilidad en tesorería en el escenario normal, es de 
61.740€, en el escenario pesimista es de 4.972€ y en el optimista es de 111.657€, de los cuales el 70% 
será destinado a inversiones financieras y el restante 30% será nuestro respaldo ante imprevistos.  
2014 2015 2016 2017 2018 2019
NOPLAT 22.037 111.612 103.972 181.391 221.658 259.820
NOPLAT ACUM 22.037 133.649 237.621 419.012 640.670 900.490
Amortización y Provisión 2.503 2.783 3.503 4.623 4.903 2.680
Variación Fondo de maniobra 37.426 18.660 4.109 29.612 10.682 -100.489
Equipos Informáticos 1.400 3.600 5.600 1.400 1.400
FCL Operativo 61.967 131.655 107.984 210.025 235.843 160.611
FCL Accionista 59.339 129.004 107.984 210.025 235.843 160.611
FLUJOS DE CAJA - Escenario Normal (€)
2014 2015 2016 2017 2018 2019
FCL 61.967 131.655 107.984 210.025 235.843 160.611
Variación capital propio
Variación remuneraciones ptes. pago 0 0 0 0 0 0
Cobro-Pago de intereses -204,59 -73,88 0 0 0 0
Variación Deuda Financiera -2.423,1 -2.576,9 0 0 0 0
Variación Impuestos por pagar 3.853 24.032 6.773 25.806 13.422 12.720
Variación de clientes dudosos cobro -1.451 -724 -259 -1.197 -432 4.062
Cash Escenario Normal 61.740 152.312 114.498 234.635 248.834 177.394
Cash Acumulado Escenario Normal 89.225 241.537 356.036 590.671 839.504 1.016.898
Cash Escenario Pesimista 4.972 50.795 74.853 116.934 151.113 70.356
Cash Acumulado Escenario Pesimista 32.457 83.253 158.106 275.040 426.153 496.510
Cash Escenario Optimista 111.657 226.741 209.540 363.866 378.897 296.044
Cash Acumulado Escenario Optimista 139.142 365.883 575.423 939.289 1.318.186 1.614.230
TESORERÍA
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Para el detalle de los flujos de tesorería por meses y escenarios, ver anexo 16. 
 Flujo de Caja de la deuda 
Como comentamos nuestra empresa necesita una financiación de 5.000€ por lo que solicitaremos un 
Crédito Oficial (ICO). Para el cálculo de la amortización de la deuda del préstamo, ver el anexo 3. 
4. Determinación del coste de capital 
El rendimiento requerido de Spainista para sus fuentes de financiación es de 8,231%. Es decir, es el 
porcentaje que la empresa debe obtener sobre las inversiones que ha realizado con el objetivo que pueda 
mantener, de forma inalterable, su valor en el mercado financiero. 
Tabla 18. Cálculo del Coste de Capital WACC – Escenario Normal 
 
Fuente: Elaboración propia 
Para el detalle del coste de capital por escenarios y la gráfica de la rentabilidad de mercado a 10 años 
asociada, ver Anexo 17. 
5. Valor actual neto (VAN), Tasa interna de rentabilidad (TIR) y PayBack 
 
Tabla 19. Modelos VAN, TIR y PayBack 
 
Fuente: Elaboración propia 
 Valor actual neto (VAN) 
Como representamos más abajo, el VAN nos dice el valor presente de un determinado número de flujos de 
cajas futuros originados por la inversión de Spainista. 
 
Pasivo y Neto 40.000
Deuda 5.000
ki 6,169%
S 35.000
Rentabilidad del mercado 7,0%
Rentabilidad libre de riesgo 1,56%
Beta 0,7814
Estructura media R.Aj/R.prop. 14,29%
Estructura media sector 15,74%
t 21,67%
Prima al ke 50%
Ratio de endeudamiento 0,14
ki 4,83%
ke 8,72%
WACC 8,231%
Beta desapalancada 0,8750
Beta apalancada 0,7814
CÁLCULO DEL WACC
WACC (Escenario Normal)
DATOS
VAN TIR WACC PayBack
Escenario Normal 626.929 20,43% 8,23% 1 Año
Escenario Pesimista 267.604 13,06% 8,38% 2 Años
Escenario Optimista 1.023.580 25,49% 8,46% 1 Año
Modelos Spainista
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Como se aprecia en el escenario normal, nuestro VAN es positivo (626.929€) lo cual indica que la inversión 
producirá ganancias por encima de la rentabilidad exigida, lo cual es signo de que el proyecto es aceptable 
para su ejecución. En el escenario optimista es de 1.023.580€ que afirma la viabilidad del proyecto, sin 
embargo, en el escenario pesimista el VAN disminuye a 267.604€, a pesar de esto, el VAN es positivo, lo 
cual refleja un proyecto atractivo para llevar a cabo. 
 
 TIR 
La tasa interna de retorno, que es un método de valoración de inversiones que mide la rentabilidad de los 
cobros y los pagos actualizados, generados por una inversión, en términos relativos, es decir en porcentaje.  
En el escenario normal, la TIR de Spainista es de 20.43%, que es superior al costo de capital. En el 
escenario pesimista, la TIR es de 13.06% y en el escenario optimista, la TIR es de 25.49%. Estas, como ya 
hemos comentado, son superiores al costo de capital, lo que nos indica la rentabilidad y viabilidad del 
proyecto. 
 
 Payback 
El plazo en que recuperaremos la inversión inicial en el escenario normal es de 1 año. La inversión se 
recuperará a través de los flujos de caja netos, obtenidos en el proyecto. 
 
6. Análisis de Sensibilidad 
En las siguientes tablas presentamos las fluctuaciones del VAN frente a las variaciones en el WACC, 
considerando el desembolso inicial. Estas variaciones serán de un 5% para ambas variables. La finalidad 
del análisis de sensibilidad consiste en mejorar la calidad de la información para que el inversor tenga una 
herramienta adicional para decidir invertir en el proyecto. 
 
Tabla 20. Análisis de Sensibilidad – Escenario Normal 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Para el detalle del análisis de sensibilidad por escenarios, ver Anexo 18. 
 
Los criterios de evaluación utilizados hasta ahora para calcular la rentabilidad del proyecto no son exactos 
ya que solamente están indicando uno de los posibles escenarios del proyecto. Hay que tener en cuenta 
que los cambios del entorno y de las variables estimadas son imposibles de predecir con exactitud. Por lo 
tanto, la decisión de invertir o no en este proyecto no debería basarse solamente en el cálculo del VAN 
realizado previamente, sino en la comprensión del origen de la rentabilidad del proyecto y del posible 
cambio en las variables estimadas. 
Euros Tasa de crecimiento a perpetuidad
626.619 -31722,9 -33392,5 -35150,0 -37000,0 -38850,0 -40792,5 -42832,1 -44973,7
6,5% 677.398 675.728 673.971 672.121 670.271 668.328 666.289 664.147
7,0% 664.731 663.062 661.304 659.454 657.604 655.662 653.622 651.481
7,5% 652.384 650.714 648.957 647.107 645.257 643.314 641.275 639.133
WACC 8,0% 640.345 638.676 636.918 635.068 633.218 631.276 629.236 627.095
8,5% 628.607 626.937 625.179 623.329 621.479 619.537 617.497 615.356
9,0% 617.158 615.488 613.731 611.881 610.031 608.088 606.049 603.907
9,5% 605.991 604.321 602.564 600.714 598.864 596.921 594.882 592.740
Analisis de sensibilidad - Escenario normal (€)
[68] 
 
 
7. Análisis rentabilidad-riesgo 
Para realizar el análisis rentabilidad-riesgo del proyecto, hemos calculado la esperanza matemática del 
VAN de los diferentes escenarios y su desviación típica en cada escenario. Ya que a la hora de valorar un 
proyecto hay que tener en cuenta un factor muy importante, que es el riesgo.  
 
Tabla 21. Análisis de rentabilidad - riesgo 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Nuestro proyecto tiene un 98,08% de probabilidad de ser rentable. Su antónimo de insolvencia es 1,92%. 
VAN Pesimista 267.285 639.053
VAN Normal 626.619 308.749
VAN Optimista 1.023.256 0,4831
PROBABIL VAN >0 98,08%PROBABIL N(0,1)<E(VAN)/SIG(VAN)
E(VAN)=
SIG(VAN)=
COEF VAR=
Análisis de rentabilidad-riesgo
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Conclusiones  
Spainista cuenta con una serie de fortalezas que lo diferencian de la competencia y que definen su 
potencial en el sector del turismo idiomático.  
En primer lugar, Spainista está formado de un capital humano con experiencia y comprometido con su 
trabajo, teniendo una alta capacidad directiva en cada una de las áreas que conforman la empresa. 
Además, el portal web se diferencia de la competencia ya que el usuario puede contratar los servicios 
desde su país de origen y en su idioma nativo; y también de tener la confianza de realizar un pago en línea 
donde su seguridad esta garantiza al contar con candados SSL.  
Otra fortaleza es la calidad de la oferta en nuestro portal, ya que ofrecemos a los usuarios únicamente 
centros de enseñanza certificados por la FEDELE, que dan una excelente garantía. Así también nuestros 
proveedores de alojamiento, serán seleccionados si cumplen con las especificaciones requeridas. En 
cuanto a las empresas oferentes de ocio, trabajaremos con las de mayor prestigio en el mercado, que 
cuenten con experiencia y que garanticen atractivas actividades. Finalmente, de forma continua 
evaluaremos la satisfacción de nuestros usuarios para tener un control de calidad de nuestros servicios 
ofertados y saber si estamos cumpliendo sus expectativas.  
Por otro lado, estamos conscientes de que al ser una empresa nueva tenemos debilidades y riesgos, los 
que trataremos de ir matizando con el tiempo. En cuanto a las debilidades, para nosotros, la más 
significativa es la falta de posicionamiento de nuestra marca, ya que la estamos lanzando al mercado y no 
es conocida. Sin embargo, contamos con un plan de comunicación integral fuerte para poder crear 
notoriedad. Así,  lograremos más de 350 mil visitas a nuestro portal, con ventas crecientes para alcanzar 
una cuota de mercado del 3%.  
Con referencia a los riesgos en los que incurrimos, el más importante es la falta de eficacia de nuestro plan 
de comunicación para posicionar la marca, ya que éste es el mayor gasto de nuestra empresa. También, 
está presente el riesgo de reducción en la tendencia de aprender español en España en los próximos 6 
años, ya que en la actualidad existen otros destinos atractivos para estudiar el idioma como son México y 
Argentina.  
La existencia de amenazas en el entorno es inevitable para cualquier empresa, y en nuestro caso, no 
estamos exentos de ello. La principal amenaza para nosotros es la existencia de competidores indirectos 
que ofrecen servicios similares. A pesar de que su oferta y servicios ofrecidos no son los mismos, es 
posible la imitación de nuestro servicio. 
Además, existen servicios sustitutos como las agencias de viajes que tienen servicios similares, pero la 
mayoría de éstas son físicas, lo cual genera una desventaja al cliente al tener que desplazarse y también 
normalmente cobran comisiones muy elevadas.  
Otra amenaza es la entrada a nuevos competidores con nuestro mismo modelo de negocio, ya que como 
se describió a lo largo del trabajo, no existen trabas legales para la puesta en marcha de una empresa 
como la nuestra.  
A pesar de las debilidades y amenazas mencionadas, contamos con grandes oportunidades en un 
mercado Español con un crecimiento del sector turístico (3% en 2012) incluso en épocas de crisis 
económica.  
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Además, al contar ser un servicio digital, tenemos un alcance potencial que nos favorece para una futura 
expansión a nuevos mercados. Por ello, está presente una futura expansión a Latinoamérica, ya que de 
acuerdo a nuestra investigación hemos detectado que ahí también existen consumidores potenciales en 
países como México y Argentina.   
Por otro lado, en el enfoque financiero, nos devenga un proyecto muy rentable con una VAN positiva y  
una recuperación de la inversión a 1 año, lo cual son excelentes indicadores. 
Con respecto a los beneficios netos obtenidos, desde el primer año, son positivos en el escenario normal y 
presentan una tendencia creciente de forma exponencial.  Lo cual se refleja positivamente en los ratios 
económicos y financieros, los cuales en su mayoría están por encima de la media del sector. Por lo anterior 
se puede concluir que el proyecto es rentable, atractivo, seguro y con altos índices de beneficios. 
Con respecto al plan de contingencia, Identificamos que el mayor riesgo que puede afectar el 
funcionamiento de nuestra empresa es el fracaso del plan de comunicación, y que esto impacte 
negativamente las ventas de la empresa. Las contramedidas planificadas para tal situación son las 
siguientes: 
 Revisión diaria y mensual de las variables principales de marketing, de acuerdo al Scorecard o 
cuadro de mandos incluido en el plan de Marketing 
 Reasignar gran parte de los recursos financieros a los esfuerzos de marketing que arrojan buenos 
resultados 
En caso que las contramedidas planificadas como primera reacción de respuesta no dieran resultado, las 
opciones que hemos considerado son: 
 Aumentar el gasto en marketing en temporadas altas  
 Mantener inalterable la inversión en marketing digital  
 Incrementar la aportación de cada socio para robustecer el plan de comunicación 
En el caso extremo que en el año 2 las medidas preventivas no funcionen, el objetivo será recuperar el 
máximo posible de la inversión que hemos desembolsado intentando vender la empresa a través de 
algunos de los profesionales dedicados al rubro, por ejemplo Quintuple Mix Solutions. 
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Análisis Estratégico y Organizacional 
Anexo 1. Previsiones de crecimiento de la economía mundial 
 
 
Anexo 2. PIB per cápita, España, Alemania, Francia, Suecia, Reino Unido. 
 
Fuente: Eurostat (Noviembre 2013) 
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Anexo 3. Tipo de cambio Libra-Euro 
 
Fuente: Investing.com 
 
Anexo 4. Contribución del turismo a la economía española 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística (noviembre 2013) 
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Plan de Marketing  
Anexo 1. Entrada de turistas clasificadas por motivo de la visita. 
 
Fuente: Instituto de Estudios Turísticos 2012 
Anexo 2. Análisis de los competidores directos e indirectos 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
Competidor Tipo Web Site
Fecha 
registro
IP 
localización
Idiomas Buscar
Comparar 
diferentes centros
Reservar Observaciones
SEO 
Score 
Directo Portal Web
2005 EEUU Varios x x x
El target es inglés, hay secciones 
sin traducir al español
95%
Indirecto
Institución 2001 Holanda Español x x
Información de todas las escuelas 
certificadas
60%
Indirecto
Institución 1996 España Español x x
Información de todas las escuelas 
certificadas
88%
Indirecto Portal Web
2003 España Español x x
Información de todas las escuelas 
certificadas
48%
Indirecto Portal Web
1997 Alemania Español x x x
Se puede hacer prueba de nivel y 
matricula en línea, sólo en 
Madrid, para poder pagar tienes 
que registrarte
100%
Indirecto Portal Web
2001 Holanda
Inglés 
español
x x x
Para poder pagar, tienes que 
registrarte
86%
Indirecto Portal Web
2010 EEUU Español x x
Online consultant,  propias 
actividades
88%
Indirecto
Centro de 
Enseñanza
1999 EEUU Español x x
Actividades propias, marca bien 
posicionada, sólo escuelas de la 
cadena
98%
Indirecto
Centro de 
Enseñanza
1999 España Varios x x
Reconocidos mundialmente, 
tienen actividades propias
89%
Indirecto
Centro de 
Enseñanza
2003 Inglaterra Español x x Sólo en Madrid 85%
Indirecto
Centro de 
Enseñanza
2008 España Español x x
Online consultant, pago en línea, 
actividades propias, sólo en 
Barcelona
91%
Indirecto
Agencia en 
el país de 
origen
2002 Inglaterra Varios x x x
Se puede pagar en el país de 
origen
 - 
Indirecto
Agencia en 
el país de 
origen
2007 Suecia Varios x x x
Se puede rpagaren el país de 
origen
 -
Indirecto
Agencia en 
el país de 
origen
2000 Francia Varios x x x
Se puede pagar en el país de 
origen en efectivo
 -
Indirecto
Agencia 2007 España Varios x x x
Está enfocado en niños y jovenes 
hasta 18 años
72%
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Anexo 3. Oferta de Spainista a Proveedores 
Buenos días, 
Mi nombre es Mariana Jiménez, ejecutiva comercial de Spainista.com, portal web que permite buscar, 
comparar y contratar, cursos de español, alojamiento y actividades de ocio. Estamos llevando a cabo una 
campaña por su ciudad, y nos encantaría colaborar con ustedes. Contamos con un tráfico de más de 1.000 
visitas al día a nuestra web, de jóvenes interesados en estudiar español en su ciudad.  
En el paquete de alta incluye: 
 Presencia en nuestra página web con toda la información referente a su oferta (Imagen, descripción de 
cursos, costos, instalaciones, etc.) 
 Vídeo promocional sin coste de su negocio, servicios e instalaciones 
 Medio de publicidad adicional gratuito, con un plan digital de un promedio de 1.5 millones de impresiones 
al mes, estimando un incremento en tus ventas de un 15%. 
Le informamos de que las condiciones más destacadas para trabajar con nosotros son: 
 No exigimos cupos mínimos, con total libertad de ventas. 
 No existe cuota de alta, de mantenimiento o de cierre. 
 Nos encargamos de la gestión del cobro, por la que trabajamos con una comisión del 13% que 
retenemos del pago total de nuestro cliente y a ud. le transferimos el 87%. Ejemplo: 
Coste total de la contratación: 1.000€ 
Comisión a Spainista: 130€ 
Transferencia bancaria a tu negocio: 870€ 
 Verificación tarjetas al realizar la reserva. 
 Sin tiempo de permanencia, puede probar sin compromiso. 
En caso de que estas condiciones sean de su interés, le enviaremos más información sobre las 
condiciones, pasos para darse de alta y el contrato correspondiente. 
Para más información no dude en ponerse en contacto con nosotros. 
Reciba un cordial saludo, 
 
Mariana Jiménez 
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Anexo 4. Detalle de 88 centros de enseñanza incluidos en Spainista 
 
 
 
Centro Comunidad Provincia Localidad
1 EF Escuela Internacional de Español
2 BCN Languages
3 Speakeasy
4 ESADE-Executive Language Center
5 International House Barcelona
6 ABCHumboldt
7 Inlingua Idiomas (Barcelona)
8 Barna House - Centro de Estudio de Español
9 Enforex Barcelona
10 Escuela Mediterráneo. Español para Extranjeros
11 Olé Languages Barcelona
12 don Quijote Barcelona
13 Barcelona Plus
14 Camino Barcelona
15 Pylmon Languages
16 Universidad Popular de Alcobendas
17 Paraninfo
18 Berlitz Barrio de Salamanca
19 Madrid Plus
20 OISE Madrid
21 International House Madrid
22 King´s Training
23 Inhispania (International Language Center)
24 Enforex Madrid
25 Estudio Sampere Madrid
26 Babylon Idiomas (Madrid)
27 Tilde
28 don Quijote Madrid
29 Velázquez Español para Extranjeros
30 Club de Español, Spanish as a Foreign Language
31 TANDEM, Escuela Internacional Madrid
32 Academia Internacional de Lenguas de Madrid
33 EUREKA
34 Berlitz Valencia
35 don Quijote Valencia
36 AIP Idiomas
37 Intereuropa
38 Colegio Internacional Ausias March
39 Enforex Valencia
40 Costa de Valencia Escuela de Español
41 Babylon Idiomas (Valencia)
42 Españolé IH Valencia
43 Taronja Escuela de Español
44 Hispania, escuela de español
45 Route 66 Idiomas
46 don Quijote Granada
47 CELEI Centro de Lenguas y Educación
48 Castila, Centro de Estudios Hispánicos
49 Instituto Mediterráneo Sol - IMSOL
50 Centro de Lenguas Modernas
51 Proyecto Español Granada
52 Carmen de las Cuevas
53 Escuela Montalbán - TANDEM Granada
Andalucía Granada Granada
Cataluña Barcelona Barcelona
Comunidad de Madrid Madrid Alcobendas
Comunidad Valenciana Valencia Valencia
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Fuente: Instituto Cervantes 
Anexo 5. Uso de Internet por parte de los turistas que visitan España. 
 
 
 
 
Centro Comunidad Provincia Localidad
54 Colegio Maravillas
55 EF Escuela Internacional de Español
56 Malaca Instituto
57 Málaga ¡Sí!
58 Debla
59 Instituto de Español Pablo Picasso
60 Instituto Andalusí de Español
61 Cervantes Escuela Internacional
62 Málaga Plus 
63 Academia AIFP
64 Canadian Language Institute
65 EUSA Estudios Universitarios y Superiores
66 Giralda Center-Spanish House
67 CLIC Centro de Lenguas
68 Linc Escuela de Español
69 Enforex Sevilla
70 Universidad Pablo de Olavide
71 ESIC Idiomas Sevilla
72 Babylon Idiomas (Sevilla)
73 ACADEMIA UNIVERSITARIA DE SALAMANCA
74 don Quijote Salamanca
75 ISLA-Salamanca
76 DILE Cursos Internacionales de Español
77 Colegio de España
78 Colegio Unamuno
79 Colegio Delibes
80 Colegio de Estudios Hispánicos
81 SALMÍNTER - Escuela Salmantina de Estudios Internacionales
82 Enforex Salamanca
83 Letra Hispánica
84 Mester - Salamanca
85 Estudio Sampere Salamanca
86 Tía Tula Colegio de Español
87 Lingua Globe
88 Hispano Continental
Málaga
Andalucía Sevilla Sevilla
SalamancaCastilla y León Salamanca
Andalucía Málaga
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Anexo 6. Turistas por motivo del viaje según realicen o no actividades culturales 
 
Anexo 7. Procedencia de Estudiantes de Español en España. 
 
Anexo 8. Micro-segmentación. Diagrama de Abell 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
Alemania 
22% 
Francia 
17% 
Reino 
Unido 
14% 
Japón 
7% 
Restante 
32% 
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(Estudiantes Español en España) 
Países Nórdicos 
8% 
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Anexo 9. Mapa de posicionamiento incluyendo a Spainista 
 
Fuente: Elaboración propia 
Anexo 10. Prototipos Página Web 
Home Page- Opción búsqueda 
 
Opción- comparar y reservar 
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Opción- descripción del curso y beneficios 
 
Opción- Pago y contratación 
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Anexo 11: Principales palabras clave de nuestros competidores en Google de acuerdo a 
http://whois.domaintools.com/  
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Anexo 1. Estatutos  
Estatutos de la Sociedad Mercantil denominada Spainista, S.L. 
Artículo 1. Denominación. 
Bajo la denominación de «Spainista, S. L.», se constituye una sociedad de responsabilidad limitada que se 
regirá por las normas legales imperativas y por los presentes estatutos. 
Artículo 2. Objeto. 
La sociedad tendrá por objeto la siguiente actividad: 
 Prestación de servicios. Actividades de gestión y administración. Servicios educativos, sanitarios, de 
ocio y entretenimiento. 
Artículo 3. Domicilio social.  
La sociedad tiene su domicilio en Madrid, en las oficinas de Co-Working ubicada en calle Urano, número 
27, código postal 28936, piso 2º, Izquierda, Móstoles y tiene nacionalidad  española. 
Artículo 4. Capital social y participaciones. 
El capital social, que está totalmente desembolsado, se fija en 35.000 (treinta y cinco mil) euros y está 
dividido en 35.000 (treinta y cinco mil) participaciones sociales con un valor nominal cada una de ellas de 1 
(un) euro, y numeradas correlativamente del 1 al 35.000. 
Artículo 5. Transmisión de participaciones  
El régimen de la transmisión de las participaciones sociales será el vigente en la fecha en que el socio 
hubiera comunicado a la sociedad el propósito de transmitir o, en su caso, en la fecha de fallecimiento del 
socio o en la de la adjudicación judicial o administrativa. En cualquier caso, la transmisión de 
participaciones sociales debe constar en documento público. 
El adquiriente de las participaciones sociales podrá ejercer los derechos de socio frente a la sociedad 
desde que ésta tenga conocimiento de la transmisión. 
Artículo 6. Transmisión inter vivos  
Será libre la transmisión voluntaria de participaciones por actos inter vivos entre socios, así como la 
realizada en favor del cónyuge, ascendiente o descendiente del socio o en favor de sociedades 
pertenecientes al mismo grupo que la transmite. La transmisión por actos inter vivos se regula por las 
siguientes reglas:  
 
- El socio que se proponga transmitir su participación o participaciones deberá comunicarlo por 
escrito a los administradores, haciendo constar el número y características de las 
participaciones que pretende transmitir, la identidad del adquiriente y el precio y demás 
condiciones de la transmisión.  
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- La transmisión quedara sometida al consentimiento de la sociedad, que se expresará mediante 
acuerdo de la Junta General, previa inclusión del asunto en el orden del día, adoptado por 
mayoría ordinaria.  
- El precio de las participaciones, la forma de pago y las demás condiciones de la operación, 
serán convenidas y comunicadas a la sociedad por el socio transmitente. Si el pago de la 
totalidad o parte del precio estuviera aplazado en el proyecto de transmisión, para la adquisición 
de las participaciones será requisito previo que una entidad de crédito garantice el pago del 
precio aplazado.  
- La sociedad podrá denegar el consentimiento si comunica al transmitente, por conducto notarial, 
la identidad de uno o varios socios o terceros, que adquieran la totalidad de las participaciones. 
No será necesaria ninguna comunicación al transmitente si concurrió a la Junta General donde 
se adoptaron dichos acuerdos. Los socios concurrentes a la Junta General tendrán preferencia 
para la adquisición. Si son varios los socios concurrentes interesados en adquirir, se distribuirán 
las participaciones entre todos ellos a prorrata de su participación en el capital social.  
- En los casos en que la transmisión proyectada fuere a título oneroso distinto de la compraventa 
o a título gratuito, el precio de la adquisición será fijado de común acuerdo por las partes y, en 
su defecto, el valor real de las participaciones en día en que se hubiera comunicado a la 
sociedad el propósito de transmitir. Se entenderá por valor real el que determine el auditor de 
cuentas de la sociedad.  
- El documento público de transmisión deberá otorgarse en el plazo de un mes a contar desde la 
comunicación por la sociedad de la identidad del adquiriente o adquirientes.  
- El socio podrá transmitir las participaciones en las condiciones comunicadas a la sociedad, 
cuando hayan transcurrido tres meses desde que hubiera puesto en conocimiento de ésta su 
propósito de transmitir sin que la sociedad le hubiere comunicado la identidad del adquiriente o 
adquirientes.  
Artículo 7. Transmisión Mortis causa 
La adquisición de alguna participación social por sucesión hereditaria confiere al heredero o legatario la 
condición de socio.  
No obstante, los socios sobrevivientes tienen derecho de adquisición de las participaciones del socio 
fallecido, apreciadas en el valor real que tengan el día del fallecimiento del socio, cuyo precio se paga al 
contado. El derecho de adquisición habrá de ejercitarse en el plazo máximo de tres meses a contar desde 
la comunicación a la sociedad de la adquisición hereditaria.  
Artículo 8. Transmisión forzosa 
En el caso de transmisión forzosa se estará a lo dispuesto en la Ley de Sociedades de Capital, aprobado 
por el Real Decreto Legislativo 1/2010, de 2 de julio.  
Artículo 9. Libro registro de socios  
La sociedad llevará un libro registro de socios, en el que se hará constar la titularidad originaria y las 
sucesivas transmisiones, voluntarias o forzosas, de las participaciones sociales, así como la constitución de 
derechos reales y otros gravámenes sobre las mismas. En cada anotación se indicará la identidad y 
domicilio del titular de la participación o del derecho o gravamen constituido sobre aquella. 
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Cualquier socio podrá examinar el libro registro de socios, cuya llevanza y custodia corresponde al órgano 
de administración. El socio y los titulares de derechos reales o de gravámenes sobre las participaciones 
sociales tienen derecho a obtener certificación de las participaciones, derechos y gravámenes registrados a 
su nombre. 
Artículo 10. Junta General: Periodicidad, convocatoria y lugar de celebración. 
Los acuerdos sociales se adoptarán en la Junta General que se regirá por las reglas que a continuación se 
establecen, y en lo no previsto en ellas, por la legislación vigente:  
a. La Junta General, válidamente constituida, es soberana para tratar y decidir sobre cualquier asunto 
de su competencia, obligando sus acuerdos a todos los socios, incluso incapacitados, los ausentes 
o disidentes.  
b. Se reunirá con carácter forzoso una vez al año, dentro de los seis primeros meses siguientes al 
cierre del ejercicio social, a fin de censurar la gestión social, aprobar en su caso las cuentas del 
ejercicio anterior y resolver sobre la aplicación de resultados.  
c. Se reunirá también siempre que la convoque el órgano de Administración, que habrá de convocarla 
necesariamente cuando por escrito se lo pidan uno o más socios cuyas participaciones sociedades 
representen al menos el cinco por ciento del capital social, incluyéndose necesariamente en el 
orden del día los asuntos indicados por los socios solicitantes de la convocatoria.  
d. La convocatoria se comunicará a los socios a través de procedimientos telemáticos, mediante el 
uso de firma electrónica. En caso de no ser posible se hará mediante cualquier otro procedimiento 
de comunicación, individual y escrito que asegure la recepción por todos los socios en el lugar 
designado al efecto o en el que conste en el libro registro de socios.  
e. En relación con otros aspectos relativos a la convocatoria, periodicidad, lugar de celebración y 
mayorías para adoptar acuerdos de la junta general se aplicarán las normas previstas en la Ley de 
Sociedades de Capital aprobada por el Real Decreto Legislativo 1/2010, de 2 de julio. 
Artículo 11. Comunicaciones de la sociedad a los socios. 
Las comunicaciones que deba realizar la sociedad a los socios, en cumplimiento de lo dispuesto en la Ley 
de Sociedades de Capital aprobada por el Real Decreto Legislativo 1/2010, de 2 de julio, se realizarán a 
través de procedimientos telemáticos, mediante el uso de firma electrónica. En caso de no ser posible se 
hará mediante cualquier otro procedimiento de comunicación, individual y escrito que asegure la recepción 
por todos los socios en el lugar designado al efecto o en el que conste en el libro registro de socios. 
Artículo 12. Mesa de la junta. Deliberaciones y votación. 
El presidente y secretario de la junta general serán los designados por los socios concurrentes al comienzo 
de la reunión. 
Corresponde al presidente formar la lista de asistentes, declarar constituida la junta, dar el uso de la palabra 
por orden de petición, dirigir las deliberaciones y fijar el momento y forma de la votación. Antes de dar por 
terminada la sesión, dará cuenta de los acuerdos adoptados, con indicación del resultado de la votación y 
de las manifestaciones relativas a los mismos cuya constancia en acta se hubiese solicitado. 
Artículo 13. Modos de organizar la administración. 
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La gestión, administración y representación de la sociedad es competencia del Consejo de Administración, 
hecho que deberá inscribirse en el Registro Mercantil. 
El Consejo de Administración ejerce todas las facultades que la Ley y los Estatutos le reconocen, excepto 
aquellas que son competencia de la Junta General. 
El Consejo de Administración está conformado por cinco miembros (un Presidente, tres Consejeros y un 
Asesor experto en comercio electrónico).  
El Presidente y el Secretario (en su caso) del Consejo de Administración serán designados por la Junta 
General. El Consejo de Administración podrá designar de entre sus miembros uno o varios Consejeros 
Delegados, con indicación de las atribuciones que se le encomiendan.   
Artículo 14. Nombramiento, duración y prohibición de competencia. 
El desempeño del cargo de administrador será por tiempo indefinido. 
Respecto de los demás requisitos de nombramiento, incompatibilidades y prohibiciones para ser 
administrador, se aplicará lo dispuesto en la Ley de sociedades de capital. 
El cargo de administrador será gratuito.  
Artículo 15. Reuniones del Consejo de Administración  
El Consejo de Administración se ha de reunir al menos una vez cada trimestre y siempre que el presidente 
lo considere oportuno o lo solicite y deberán asistir al menos la mitad de los consejeros y un experto en 
negocios de comercio electrónico.  
Las convocatorias por las reuniones del Consejo las hará el presidente, o quien actué como tal, a través de 
procedimientos telemáticos, mediante el uso de firma electrónica. En caso de no ser posible se hará 
mediante cualquier otro procedimiento de comunicación individual y escrito que asegure la recepción por 
todos los miembros. Estas convocatorias han de realizarse con una antelación de 72 horas.  
Artículo 16. Constitución del Consejo de Administración  
Se entiende válidamente constituido el Consejo de Administración de la Sociedad para tomar acuerdos 
cuando asista a las sesiones la mayoría de los miembros. El presidente concederá la palabra a quien lo 
solicite, y declarará cerrado el debate sobre cada punto del orden del día cuando lo juzgue oportuno para 
proceder a las votaciones mediante expresión oral del voto, excepto que alguno de los asistentes solicite 
votación secreta.  
Artículo 17. Adopción de acuerdos del Consejo de Administración  
Los acuerdos se han de adoptar por mayoría absoluta de votos entre los consejeros asistentes. A cada 
consejero le corresponde un voto. No existe el voto de calidad. Los acuerdos han de constar en el 
correspondiente libro de actas, que tendrá que firmar el presidente.   
Artículo 18. Ámbito de representación y facultades del órgano de administración. 
La representación que corresponde al órgano de administración se extiende a todos los actos 
comprendidos en el objeto social delimitado en estos estatutos, de modo que cualquier limitación de las 
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facultades representativas de los administradores, aunque estuviera inscrita en el Registro Mercantil, será 
ineficaz frente a terceros. 
Artículo 19. Notificaciones a la sociedad. 
Las notificaciones a la sociedad podrán dirigirse a cualquiera de los miembros del Consejo de 
Administración en el domicilio de la sociedad 
Artículo 20. Régimen de funcionamiento. 
El ejercicio económico de la Sociedad se cierra el 31 de diciembre de cada año.  
El Consejo de Administración, una vez cerrado el ejercicio, han de elaborar las cuentas anuales, que ha de 
presentar a la Junta General la aprobación de las cuentas anuales del ejercicio, las cuales son formuladas 
por el Consejo de Administración.  
Artículo 21. Derechos de separación  
Las causas del ejercicio de los derechos de separación de los socios se regirán por la normativa general 
recogida en la Ley de Sociedades de Capital aprobada por el Real Decreto Legislativo 1/2010, de 2 de julio. 
Artículo 22. Derechos de exclusión  
Las causas y el procedimiento de exclusión de los socios se regirán por la normativa general recogida en la 
Ley de Sociedades de Capital aprobada por el Real Decreto Legislativo 1/2010, de 2 de julio. 
Artículo 23. Disolución.  
Si la sociedad se ha de disolver, se actuará de acuerdo con lo que establece la Ley de Sociedades de 
Capital aprobada por el Real Decreto Legislativo 1/2010, de 2 de julio. 
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Anexo 2. Registro de marca: SPAINISTA 
De acuerdo a la Oficina Española de Patentes y Marcas y a su homóloga europea, la Oficina de 
Armonización del Mercado Interior (Marcas, Dibujos y Modelos) el nombre de Spainista no se encuentra 
registros para dicho nombre como se muestra a continuación:  
  
Referencia: 
http://esearch.oami.europa.eu/copla/index;jsessionid=A6F2222573C77EA52FB6D776381C05BD.esearch1#/sear
ch?q=Spainista&c=1,1,1,1,1&o=0,0,0,0&p=0-1,1-1,2-1,3-1  
 
Referencia: 
http://www.oepm.es/es/signos_distintivos/resultados.html?denominacion=Contenga&texto=spainista  
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Anexo 3: Registro y compra del dominio www.spainista.com  
 
Arsys Internet S.L. 
N.I.F: B - 85294916 
C/ Chile, 54  26007 Logroño (La Rioja) 
    
Factura     
 
 
  Cliente   Irina Mikhailovna ID Cliente   376027 
  Domicilio   Campus de Somosaguas Factura Nº   ES2013B115121 
  Código Postal   28223 Fecha   13/06/2013 
  Localidad   Pozuelo de Alarcón 
Término de 
pago 
  A la vista 
  Provincia   MADRID 
Fecha de 
vencimiento 
  13/06/2013 
  País   ESPAÑA 
   
  N.I.F.   Y2559504D 
   
  
 
  
 
    
 
  
 
Concepto 
Importe 
unitario 
% Dto. 
Importe 
total 
Registro Dominio spainista.com (13/06/2013-12/06/2014) 25.00 60%(1) 10.00 
 
 
Base Imponible 
10.00 €   
 
IVA 21 % 
2.10 €    
 
Total 
12.10 €   
 
      
(1) Descuento aplicado por: Promoción dominio .COM   
      
   Modalidad de pago  TARJETA DE CRÉDITO (TPV) 
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Sociedad inscrita en el Registro Mercantil de La Rioja, Tomo: 681, Libro: 0, Folio: 129, Sección: 8, Hoja: LO-12326 
 
 
11/11/13 Gmail - Fwd: [ES-2013061310324522] Confirmación de registro del dominio spainista.com 
https://mail.google.com/mail/u/0/?ui=2&ik=a11783eed6&view=pt&search=inbox&th=1424944d0a3432bb 1/2 
Mariana Jiménez Tenorio <mjimeneztenorio@gmail.com> 
Fwd: [ES-2013061310324522] Confirmación de registro del dominio 
spainista.com 
1 mensaje 
Spain ISTA <spainista@gmail.com> 11 de noviembre de 2013 23:24 
Para: mjimeneztenorio@gmail.com 
---------- Mensaje enviado ---------- 
De: arsys.es Dominios <hostmaster@arsys.es> 
Fecha: 13 de junio de 2013 13:37 
Asunto: [ES-2013061310324522] Confirmación de registro del dominio spainista.com 
Para: spainista@gmail.com 
Estimado cliente: 
Le informamos de que el dominio spainista.com ha sido registrado correctamente. 
Puede consultar los datos de registro de este dominio en la dirección http://www.arsys.es/registro-dominios 
Le recordamos que, debido a la propagación de las DNS, el dominio será visible en toda la red en un plazo 
máximo de entre 24 y 48 horas. 
Para cualquier consulta en relación con este tema, no dude en ponerse en contacto con nosotros. 
 
Atentamente, 
Departamento de Dominios 
hostmaster@arsys.es 
 
Chile 54 - 26007 - Logroño - La Rioja | Tel. +34 902 11 55 30 | Fax +34 941 20 09 46 | www.arsys.es 
 
Aviso de confidencialidad - Este mensaje y sus posibles documentos adjuntos son confidenciales y están dirigidos exclusivamente a sus 
destinatarios. Por favor, si Ud. no es uno de ellos, notifíquenoslo y elimine el mensaje de su sistema. De conformidad con la legislación 
vigente, queda prohibida la copia, difusión o revelación de su contenido a terceros sin el previo consentimiento por escrito de arsys. 
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Anexo 4. Calendario laboral 2014  
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Anexo 5. Contrato de Housing  
CONTRATO DE HOUSING 
En (…), a (…) de (…) de (…) 
REUNIDOS 
DE UNA  PARTE, D. Carlos Ventura mayor de edad, con D.N.I. número (…) y en nombre y representación 
de Spainista S.L, en adelante, el “CLIENTE”, domiciliada en (…), calle (…) nº (…), C.P. (…)  y C.I.F. (…). 
DE OTRA  PARTE, Arsys Internet S.L. (en adelante arsys), con NIF: B-85294916 y domicilio social en C/ 
Chile nº 54 de Logroño, 26007 (La Rioja), sociedad de Responsabilidad Limitada constituida en Madrid ante 
el notario D. Ignacio Martínez-Echevarría y Ortega, inscrita en el Registro Mercantil de La Rioja, en el Tomo 
681, Libro 0, Folio 129, Sección 8, Hoja LO-12326. 
El CLIENTE y el PROVEEDOR, en adelante, podrán ser denominadas, individualmente, “la Parte” y, 
conjuntamente, “las Partes”, reconociéndose mutuamente capacidad jurídica y de obrar suficiente para la 
celebración del presente Contrato. 
EXPONEN 
PRIMERO: Que el CLIENTE está interesado en la contratación de los servicios de:  
a) Alquiler de espacios, módulos, para el alojamiento de sus propios servidores. 
El CLIENTE está interesado en contratar dichos servicios para disponer de un espacio fuera de sus 
instalaciones. Que contará con las características físicas y técnicas adecuadas para realizar el alojamiento 
de sus equipos.  
SEGUNDO: Que el PROVEEDOR es una empresa especializada en la prestación de servicios de 
housing o de co-location con la finalidad de ofrecer conexión, gestión y administración de equipos 
informáticos, ubicando dentro de sus instalaciones el hardware del cliente. Con la posibilidad de prestar 
algunos servicios adicionales al de alojamiento. 
Que las Partes reunidas en la sede social del CLIENTE, acuerdan celebrar el presente contrato de 
HOUSING, en adelante, el “Contrato” de acuerdo con las siguientes  
CLÁUSULAS 
PRIMERA.- OBJETO  
En virtud del Contrato el PROVEEDOR se obliga a prestar al CLIENTE los servicios:  
a)  Alquiler de un espacio, módulo,  para el alojamiento de sus propios servidores. Dicho módulo se 
encuentra sito en Arsys. Dispone de las condiciones necesarias para contener los servidores. 
b) Servicio de conexión a Internet a través de la capacidad portadora del PROVEEDOR.  
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En adelante, “los Servicios”, en los términos y condiciones previstos en el Contrato. 
SEGUNDA.- TÉRMINOS Y CONDICIONES GENERALES Y ESPECÍFICOS DE PRESTACIÓN DE 
LOS SERVICIOS 
2.1. Los Servicios se prestarán en los siguientes términos y condiciones generales: 
2.1.1. El PROVEEDOR responderá de la calidad del trabajo desarrollado con la diligencia exigible a 
una empresa experta en la realización de los trabajos objeto del Contrato. 
2.1.2. El PROVEEDOR se obliga a gestionar y obtener, a su cargo, todas las licencias, permisos y 
autorizaciones administrativas que pudieren ser necesarias para la realización de los Servicios.  
2.1.3. El PROVEEDOR se hará cargo de la totalidad de los tributos, cualquiera que sea su naturaleza 
y carácter, que se devenguen como consecuencia del Contrato, así como cualesquiera 
operaciones físicas y jurídicas que conlleve, salvo el Impuesto sobre el Valor Añadido (IVA) o 
su equivalente, que el PROVEEDOR repercutirá al CLIENTE. 
2.1.4. El PROVEEDOR guardará confidencialidad sobre la información que le facilite el CLIENTE en o 
para la ejecución del Contrato o que por su propia naturaleza deba ser tratada como tal. Se 
excluye de la categoría de información confidencial toda aquella información que sea divulgada 
por el CLIENTE, aquella que haya de ser revelada de acuerdo con las leyes o con una 
resolución judicial o acto de autoridad competente. Este deber se mantendrá durante un plazo 
de tres años a contar desde la finalización del servicio. 
2.1.5. En el caso de que la prestación de los Servicios suponga la necesidad de acceder a datos de 
carácter personal, el PROVEEDOR, como encargado del tratamiento, queda obligado al 
cumplimiento de la Ley 15/1999, de 13 de diciembre, de Protección de Datos de Carácter 
Personal y del Real Decreto 1720/2007, de 21 de diciembre, por el que se aprueba el 
Reglamento de desarrollo de la Ley Orgánica 15/1999 y demás normativa aplicable.  
El PROVEEDOR responderá, por tanto, de las infracciones en que pudiera incurrir en el caso 
de que destine los datos personales a otra finalidad, los comunique a un tercero, o en general, 
los utilice de forma irregular, así como cuando no adopte las medidas correspondientes para el 
almacenamiento y custodia de los mismos. A tal efecto, se obliga a indemnizar al CLIENTE, por 
cualesquiera daños y perjuicios que sufra directamente, o por toda reclamación, acción o 
procedimiento, que traiga su causa de un incumplimiento o cumplimiento defectuoso por parte 
del PROVEEDOR de lo dispuesto tanto en el Contrato como lo dispuesto en la normativa 
reguladora de la protección de datos de carácter personal. 
A los efectos del artículo 12 de la Ley 15/1999, el PROVEEDOR únicamente tratará los datos 
de carácter personal a los que tenga acceso conforme a las instrucciones del CLIENTE y no los 
aplicará o utilizará con un fin distinto al objeto del Contrato, ni los comunicará, ni siquiera para 
su conservación, a otras personas. En el caso de que el PROVEEDOR destine los datos a otra 
finalidad, los comunique o los utilice incumpliendo las estipulaciones del Contrato, será 
considerado también responsable del tratamiento, respondiendo de las infracciones en que 
hubiera incurrido personalmente.  
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El PROVEEDOR deberá adoptar las medidas de índole técnica y organizativas necesarias que 
garanticen la seguridad de los datos de carácter personal y eviten su alteración, pérdida, 
tratamiento o acceso no autorizado, habida cuenta del estado de la tecnología, la naturaleza de 
los datos almacenados y los riesgos a que están expuestos, ya provengan de la acción humana 
o del medio físico o natural. A estos efectos el PROVEEDOR deberá aplicar los niveles de 
seguridad que se establecen en el Real Decreto 1720/2007 de acuerdo a la naturaleza de los 
datos que trate. 
2.1.6. El PROVEEDOR responderá de la corrección y precisión de los documentos que aporte al 
CLIENTE en ejecución del Contrato y avisará sin dilación al CLIENTE cuando detecte un error 
para que pueda adoptar las medidas y acciones correctoras que estime oportunas. 
2.1.7. El PROVEEDOR responderá de los daños y perjuicios que se deriven para el CLIENTE y de las 
reclamaciones que pueda realizar un tercero, y que tengan su causa directa en errores del 
PROVEEDOR, o de su personal, en la ejecución del Contrato o que deriven de la falta de 
diligencia referida anteriormente.  
2.1.8. Las obligaciones establecidas para el PROVEEDOR por la presente cláusula serán también de 
obligado cumplimiento para sus posibles empleados, colaboradores, tanto externos como 
internos, y subcontratistas, por lo que el PROVEEDOR responderá frente al CLIENTE si tales 
obligaciones son incumplidas por tales empleados. 
2.2          El PROVEEDOR prestará los Servicios en los siguientes términos y            
condiciones específicos:  
a) El PROVEEDOR alquila un módulo para el alojamiento de los servidores del CLIENTE. 
Dicho módulo se encuentra en el local del PROVEEDOR (Arsys). Dispone de las condiciones 
técnicas y ambientales necesarias para contener los servidores. 
2.2.1. Acceso a Internet de forma continua y sin limitaciones de tiempo a través de la capacidad 
portadora del PROVEEDOR con un caudal banda ancha. 
2.2.2. El módulo que recibe el CLIENTE, se entrega para ser utilizado exclusivamente por personal 
del CLIENTE para el uso establecido, quedando expresamente prohibido el subarriendo. Queda 
prohibido colocar en el espacio entregado, objetos que perjudiquen el mismo, el contenido de 
los espacios contiguos o las comunicaciones.  
2.2.3.  El módulo está provisto de cerradura que funciona con llave. El CLIENTE recibe en este acto 
una llave, y que es de su conocimiento que el PROVEEDOR retiene en su poder la única copia 
de dicha llave, no existiendo otros ejemplares de las llaves del módulo o rack contratado. En 
consecuencia, el módulo sólo podrá ser abierto por el CLIENTE o por PROVEEDOR, y las 
partes convienen que el módulo sólo será abierto con la concurrencia de ambas partes. Si el 
CLIENTE pierde la llave de acceso a su módulo o rack, deberá ponerlo en conocimiento del 
PROVEEDOR. Se le hará entrega de una nueva llave. Todos los gastos que se originen por 
tales hechos, incluso los de reparaciones y cambio de la cerradura serán de cargo del 
CLIENTE.  
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2.2.4.  El CLIENTE podrá acceder y abrir a su módulo previo aviso de 24 horas para la coordinación 
con personal del PROVEEDOR. El cliente podrá delegar el acceso al espacio contratado en 
uno o más representantes, por escrito y mediante poder simple, notificado al PROVEEDOR, 
2.2.5. El PROVEEDOR  instalará los equipos del CLIENTE en el espacio contratado. La instalación y 
configuración de los equipos se realizará conforme a las especificaciones del fabricante, 
especialmente en lo referido a espacio, conexiones y consumo de energía. El PROVEEDOR y 
el CLIENTE podrán acordar un plan de instalación de los equipos. En el supuesto de que el 
CLIENTE  quisiera desconectar o cambiar algún aparato, avisará al PROVEEDOR con al 
menos 24 horas indicando las condiciones técnicas. 
2.2.6. Todo equipo o accesorio instalado en el espacio del CLIENTE debe estar etiquetado con su 
identificación, nombre del CLIENTE y número de módulo o rack. Cada conexión desde y hacia 
un equipo del CLIENTE debe estar etiquetada en sus dos extremos con el nombre del 
CLIENTE y número de módulo o rack.  
2.2.7. El CLIENTE gestionará de forma remota el servidor utilizando las herramientas previstas por 
Arsys.  
2.2.8. El PROVEEDOR facilitará al CLIENTE las claves y passwords necesarios para acceder. 
2.2.9. El PROVEEDOR facilitará al CLIENTE (…) [indicar la cantidad] cantidad de direcciones IP, que 
podrá utilizar durante la vigencia del contrato. 
2.2.10. La conexión del servidor tendrá una velocidad, CIR, de (…) [velocidad expresada en bits por 
segundo] 
2.2.11. El PROVEEDOR garantiza una disponibilidad del 99,99% de corriente alterna. Con 
alimentación redundante. Para el funcionamiento de los equipos alojados.  
2.2.12. El PROVEEDOR garantiza una estabilidad de temperatura en el espacio del cliente de 22 
grados centígrados +2. A través del suministro de aire acondicionado. 
2.2.13. El PORVEEDOR garantiza una humedad constante en el espacio del cliente a través del 
suministro del aire acondicionado. [las condiciones ambientales pueden ir especificadas en 
anexo] 
2.2.14. El PROVEEDOR incluirá en su póliza de seguros (…) [indicar aseguradora y nº de póliza] los 
equipos del CLIENTE alojados en el espacio. 
2.2.15. El PROVEEDOR devolverá los equipos al CLIENTE una vez finalizado el presente contrato. La 
devolución se realizará en el local donde este situado el espacio alquilado. En caso de tener 
que enviarlos al CLIENTE,  se enviarán a portes debidos. 
2.2.16. El PROVEEDOR  se compromete a mantener en el local, donde está el espacio alquilado, 
seguridad las 24 horas del día y alarma conectada a los servicios de seguridad. 
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2.2.17. El PROVEEDOR ejecutará el Contrato realizando de manera competente y profesional los 
Servicios, cumpliendo los niveles de calidad exigidos y cuidando diligentemente los materiales 
del CLIENTE que tuviera que utilizar como consecuencia del Contrato.  
TERCERA.- POLÍTICA DE USO 
3.1 El CLIENTE  es el único responsable de determinar si los servicios que constituyen el objeto de 
este Contrato se ajustan a sus necesidades, por lo que el PROVEEDOR no garantiza que el 
servicio de alojamiento o la conectividad prestada se ajuste a las necesidades específicas del 
CLIENTE. 
3.2 El PROVEEDOR no garantiza que el servicio de alojamiento o la conectividad de red puedan 
proporcionar capacidad suficiente para responder a “picos de demanda” que aumenten 
significativamente los volúmenes estimados actualmente por el CLIENTE. 
3.3 El CLIENTE se obliga a hacer constar de forma clara, visible y accesible desde sus contenidos, 
sus datos identificativos y como único responsable de los contenidos, poniendo un aviso en sus 
contenidos de la Política de uso. 
CUARTA.- PRECIO Y FACTURACIÓN.-  
4.1 El precio del Contrato es de 24,90€ mensuales  
4.2 El pago de las facturas se realizará, tras la aceptación de los trabajos por el CLIENTE, mediante 
transferencia bancaria a los 30 días de la fecha de recepción de la factura a la siguiente cuenta 
corriente titularidad del PROVEEDOR: (…) [indicar nº de cuenta]. 
QUINTA.- DURACIÓN DEl CONTRATO 
El plazo de duración del presente Contrato es de (…) [indicar periodo] a partir de la fecha referida en el 
encabezamiento del Contrato. El Contrato podrá ser prorrogado expresamente y por escrito. 
SEXTA.- ACUERDO DE NIVEL DE SERVICIO 
6.1 Todos los Servicios prestados por el PROVEEDOR se realizarán por personal especializado en 
cada materia. El personal del PROVEEDOR acudirá previsto de todo el material necesario, 
adecuado y actualizado, para prestar los Servicios. 
6.2 Las averías o el mal funcionamiento de los Servicios se comunicarán al PROVEEDOR en su 
domicilio a través de llamada telefónica o envío de fax.  
6.3 Los problemas se resolverán en un período máximo de 3 días dependiendo de la incidencia: 
 Se entiende por incidencia crítica: las incidencias que, en el marco de la prestación de los 
Servicios, afectan significativamente al CLIENTE. 
 Se entiende por incidencia grave: las incidencias que, en el marco de la prestación de los 
Servicios, afectan moderadamente al CLIENTE.  
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 Se entiende por incidencia leve: las incidencias que se limitan a entorpecer la prestación 
de los Servicios.  
6.4 El estado de los Servicios se revisará mensualmente por el CLIENTE y el PROVEEDOR  para 
comprobar su buen funcionamiento. 
SÉPTIMA.- MODIFICACIÓN 
Las Partes podrán modificar el contrato de mutuo acuerdo y por escrito. 
OCTAVA.- RESOLUCIÓN 
Las Partes podrán resolver el Contrato, con derecho a la indemnización de daños y perjuicios causados, en 
caso de incumplimiento de las obligaciones establecidas en el mismo. 
DÉCIMA.- REGIMEN JURÍDICO 
El presente contrato tiene carácter mercantil, no existiendo en ningún caso vínculo laboral alguno entre el 
CLIENTE  y el personal del PROVEEDOR que preste concretamente los Servicios. 
Toda controversia derivada de este contrato o que guarde relación con él –incluida cualquier cuestión 
relativa a su existencia, validez o terminación- será resuelta mediante arbitraje DE DERECHO, administrado 
por la Asociación Europea de Arbitraje de Madrid (Aeade), de conformidad con su Reglamento de 
Arbitraje vigente a la fecha de presentación de la solicitud de arbitraje. El Tribunal Arbitral que se designe a 
tal efecto estará compuesto por un único árbitro experto y el idioma del arbitraje será el (castellano). La 
sede del arbitraje será en Madrid. 
Y en prueba de cuanto antecede, las Partes suscriben el Contrato, en dos ejemplares y a un solo efecto, en 
el lugar y fecha señalados en el encabezamiento 
POR  EL  CLIENTE: SPAINISTA POR  EL  PROVEEDOR: ARSYS 
 
 
 
 
Fdo.: 
 
 
 
 
Fdo.: 
 
Anexo 6. Contrato de desarrollo y diseño de página web 
CONTRATO DE DISEÑO WEB 
 
En_________, a__ de _____ de 20__ 
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REUNIDOS 
DE UNA  PARTE, De una parte, Arsys Internet S.L. (en adelante arsys), con NIF: B-85294916 y domicilio 
social en C/ Chile nº 54 de Logroño, 26007 (La Rioja), sociedad de Responsabilidad Limitada constituida en 
Madrid ante el notario D. Ignacio Martínez-Echevarría y Ortega, inscrita en el Registro Mercantil de La 
Rioja, en el Tomo 681, Libro 0, Folio 129, Sección 8, Hoja LO-12326, en adelante, el “PROVEEDOR” 
DE OTRA  PARTE, D. Carlos Ventura mayor de edad, con D.N.I. número (…) y en nombre y representación 
de Spainista S.L, en adelante, el “CLIENTE”, domiciliada en (…), calle (…) nº (…), C.P. (…)  y C.I.F. (…). 
El CLIENTE y el PROVEEDOR, en adelante, podrán ser denominadas, individualmente, “la Parte” y, 
conjuntamente, “las Partes”, reconociéndose mutuamente capacidad jurídica y de obrar suficiente para la 
celebración del presente Contrato. 
MANIFIESTAN 
Que las partes están interesadas en formalizar el presente contrato; que poseen suficientes poderes para la 
firma del mismo; que se reconocen capacidad legal necesaria para poder llevar a cabo la celebración y 
declaran expresamente que actúan de forma libre, voluntaria y no viciada. 
EXPONEN 
El cliente está interesado en que el prestador lleve a cabo el diseño y desarrollo de una página Web 
conforme a las necesidades especificas indicadas en el Anexo I. 
Que el prestador tiene como objeto el diseño y desarrollo de páginas Web y cuenta con el personal 
necesario para ello; que las características de la página Web son las indicadas en el Anexo I por el cliente; 
que ambas partes aceptan cumplir con sus respectivas obligaciones. 
En relación a lo anteriormente expuesto, las partes otorgan el presente contrato que se regirá por las 
siguientes 
CLAUSULAS 
I. OBJETO DEL CONTRATO 
El presente contrato regula la prestación de servicio de diseño y programación Web solicitada por el cliente. 
El sitio Web se acogerá en todo caso a las categorías, diseño y contenidos indicados en el Anexo I. 
II. PROPIEDAD INTELECTUAL 
El prestador garantiza al cliente que todo el material utilizado para el desarrollo del proyecto, así como el 
resultado obtenido, es un producto original que no vulnera ninguna ley o derechos de terceros, en especial 
los referidos a propiedad industrial e intelectual. 
El prestador reconoce los derechos de explotación sobre la obra. El prestador renuncia de forma indefinida 
a ejercitar cualquier tipo de acción para recuperar sus derechos de propiedad intelectual respecto al 
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desarrollo, a excepción del derecho de autoría por el que el desarrollador tiene derecho a exigir que 
aparezca su nombre o un link al su sitio Web. 
En caso de ser el cliente el encargado de proporcionar los contenidos (gráficos, textos, vídeos, 
categorías…), éste se hace responsable de cualquier tipo de reclamación de terceros en relación a la 
titularidad de dichos contenidos, eximiendo de toda responsabilidad al prestador. 
III. OBLIGACIONES DEL PRESTADOR 
El prestador se compromete a desarrollar el presente proyecto bajo las directrices del cliente, ajustándose a 
los términos indicados por éste en el Anexo I y conforme a las mejores prácticas existentes en el mercado, 
así como con la máxima diligencia posible. 
Una vez aceptadas las características del sitio Web pueden producirse variaciones en el diseño y/o 
contenido del mismo a petición del cliente. Salvo que conllevaran una variación sustancial del Proyecto 
Inicial no supondrá aumento del precio, considerando variación sustancial toda aquello que suponga un 
aumento del tiempo total de trabajo estimado inicialmente superior al 25%. 
El prestador se compromete a finalizar el desarrollo en el plazo acordado siempre que la otra parte haya 
colaborado activamente en el desarrollo del mismo (aceptando los diseños, entregando los contenidos, etc) 
IV. OBLIGACIONES DEL CLIENTE 
El cliente se obliga  a realizar el pago del precio en los términos indicados en la cláusula VI del presente 
contrato. 
El cliente se obliga a mantener un contacto constante con el prestador entregando en tiempo y forma los 
contenidos del proyecto Web (Textos, imágenes, videos, categorías…), la aceptación del diseño y cualquier 
otra necesidad que requiera el prestador para poder finalizar el proyecto. En cualquier caso se atenderá a lo 
dispuesto respecto a propiedad intelectual en la cláusula II. 
En caso de depender la entrega de contenidos de un tercero seleccionado por el cliente, éste deberá 
indicarlo en el apartado comunicaciones y comprometiéndose a responder de los posibles retrasos que 
pudieran darse.  
V. COMUNICACIONES 
Las partes se obligan a comunicarse toda la información que pudiera ser necesaria para el correcto 
desarrollo del proyecto. Toda comunicación entre las partes relativa al presente contrato se realizará por 
escrito o telefónicamente. A efectos de comunicaciones y/o notificaciones las partes designan: 
Prestador 
Domicilio en C/ Chile nº 54 de Logroño, 26007 (La Rioja), con número de NIF B-85294916. 
Cliente 
Domicilio en Calle Urano3, Móstoles y correo electrónico spainista@gmail.com  
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VI. DURACIÓN Y PRECIO 
El presente contrato entrará en vigor el día ____de_______de 20__ y tendrá una duración de 
_______días/meses, siendo posible, a petición del prestador, añadir ____ días adicionales para llevar a 
cabo la entrega del proyecto, sin ello suponer repercusión económica alguna. 
El precio a abonar por parte del cliente como pago por la prestación del servicio prestado equivale a 4000 
euros, con IVA incluido.  
El pago será realizado mediante transferencia Bancaria en el número de cuenta _____________________. 
VIII. CONFIDENCIALIDAD Y PROTECCIÓN DE DATOS 
Las partes contratantes declaran conocer y cumplir la legislación Europea y Española sobre protección de 
datos, comprometiéndose a tratar los datos personales obtenidos durante el desarrollo del proyecto de 
acuerdo con dicha normativa. 
Se informa al cliente que sus datos quedarán almacenados en un fichero, automatizado o no, con las 
únicas finalidades de informarle sobre novedades y nuevos proyectos en los que se encuentre trabajando la 
empresa prestadora, así como para el mantenimiento de la relación contractual. 
Se informa al afectado que puede ejercer los derechos de acceso, rectificación, cancelación y oposición de 
sus datos de carácter personal solicitándolo por escrito y acompañando una fotocopia del DNI en la 
dirección del prestador indicada en el presente contrato. 
Toda la información relativa al proyecto, así como a los datos de carácter personal, tendrá el carácter de 
confidencial por lo que las partes deberán guardar el mayor secreto respecto a las mismas, garantizando en 
todo caso el no acceso por parte de terceros a dicha información. 
XI. EXTINCIÓN 
Además de por las causas generales del Derecho, este contrato se extinguirá: 
a. Por el transcurso del mismo. 
b. Por ser declarados en situación de suspensión de pagos, quiebra o concurso de acreedores 
cualquiera de las partes. 
c. Por incumplimiento de las obligaciones estipuladas en el presente contrato.  
Las partes aceptan expresamente el sometimiento a las penalizaciones económicas indicadas a 
continuación siempre que se rescinda el contrato de forma previa a la finalización del proyecto: 
 
XII JURISDICCIÓN Y LEGISLACIÓN APLICABLE 
Todas las  cuestiones litigiosas sobre el presente contrato mercantil, quedarán regidas por la  legislación 
española, específicamente por lo dispuesto en el Código Mercantil, y en su defecto, por las disposiciones 
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españolas del Código de Comercio, Leyes Especiales, usos mercantiles y con carácter supletorio, por el 
Código Civil. 
En cualquier caso, será obligatorio que en caso de conflicto las partes intenten previamente resolver la 
cuestión de mutuo acuerdo, sometiéndose en su caso a los Juzgados y Tribunales de Madrid que por orden 
correspondan. 
ANEXO I: PROYECTO TÉCNICO 
 (Incluir el desarrollo del proyecto, así como la planificación en el tiempo del mismo, debiendo quedar 
expresamente fijada la fecha de finalización del proyecto) 
- Características del Diseño. 
- Sitios Web de referencia. 
- Categorías. 
- Colores Corporativos. 
- Imágenes y logotipos. (Quién los entrega) 
- Formato de entrega de los contenidos. 
 
Anexo 7. Contrato entre Spainista y el Usuario; Términos y Condiciones; Política de Privacidad 
CONTRATO ENTRE SPAINISTA Y EL USUARIO DE SPAINISTA.COM 
Los términos “nosotros”, “nuestro/a” y "Spainista" se refieren a Spainista S.L., una empresa registrada en la 
ciudad de Madrid, España. El Término "usuario” se refiere al cliente que visite este sitio web y/o haga una 
contratación a través del mismo. 
Este sitio web ofrece toda la información y servicios a cambio de la aceptación por  parte del usuario de los 
términos, condiciones y notificaciones descritas a continuación,  conocidas colectivamente como Contrato. 
Al utilizar este sitio web en cualquier forma, acepta sujetarse a este contrato. Por favor léalo 
cuidadosamente. Si no está de acuerdo con uno o algunos de los términos, por favor no utilice este sitio 
web. Nos reservamos el derecho en cualquier momento, según lo creamos conveniente, a hacer cambios o 
modificaciones a este contrato sin aviso previo, y su acceso continuo a este sitio web significa la aceptación 
de este contrato incluyendo sus actualizaciones o modificaciones. 
Condiciones de uso del portal web 
Como condición del uso de este sitio web, usted garantiza que (1) tiene al menos 18 años de edad, (2) 
posee la autoridad legal para crear una obligación vinculante, (3) utilizará este sitio web en concordancia 
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con este contrato, (4) solo utilizará este sitio web para hacer contratos de servicios para usted o para otra 
persona en nombre de la cual este legalmente autorizado para actuar, (5) toda la información 
proporcionada por usted en este sitio web es real, certera, actual y completa, y (6) si ya posee una cuenta 
en Spainista.com, guardará en un lugar seguro la información de la misma y la supervisará, ya que será 
completamente responsable del uso que se haga de la misma por otra persona que no sea usted. Nos 
reservamos el derecho, a nuestro exclusivo criterio de negar el acceso a este sitio o a cualquiera de los 
servicios aquí ofrecidos en cualquier momento, por cualquier razón, incluyendo pero no limitando, la 
violación de este contrato. 
Prohibiciones 
El contenido e información de este sitio web, así como la infraestructura utilizada para proveer dicho 
contenido e información, es propiedad nuestra o de nuestros proveedores.  
El usuario tiene permitido el hacer copias limitadas de su contratación (y documentos relacionados) a través 
de nuestro sitio web, pero está de acuerdo en no modificar, copiar, distribuir, transmitir, publicar, reproducir, 
licenciar o crear trabajos derivados, así como transferir, vender o revender cualquier información, software, 
productos o servicios obtenidos a través de este sitio web. Adicionalmente, se compromete a no realizar las 
siguientes acciones: 
1. Usar este sitio web o cualquiera de sus contenidos con propósitos comerciales. 
2. Realizar cualquier contratación especulativa, falsa o fraudulenta.  
3. Acceder, monitorear o copiar contenido de este sitio web con la ayuda de algún robot, 
spider, scraper o cualquier otro proceso manual o automatizado sin nuestro permiso 
expreso. 
4. Violar las restricciones de los mecanismos de exclusión que este sitio web utiliza para evitar 
o limitar el acceso a él o a parte del mismo. 
5. Tomar cualquier acción que abuse o pueda abusar, según nuestro criterio, de nuestra 
infraestructura. 
6. Enlazar indebidamente a alguna parte de este sitio web por cualquier motivo sin contar con 
nuestro expreso consentimiento; o 
7. Replicar o incorporar cualquier parte de este sitio web en otro sitio sin previa autorización 
escrita. 
 
Restricciones de los proveedores 
Nuestros términos y condiciones se aplicarán de manera independiente a la adquisición de cualquier 
producto o servicio de viaje de aprendizaje de idiomas que seleccione. Por favor lea esos términos y 
condiciones cuidadosamente. Está consciente de que terceros ofrecerán servicios y/o actividades que 
pueden requerir su acuerdo de exención de responsabilidad antes de participar del servicio/actividad que le 
estén ofreciendo. El usuario entiende que cualquier violación a alguna de las reglas o restricciones de esos 
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proveedores puede resultar en la cancelación de su contratación, tanto como en la prohibición del acceso a 
todos los productos o servicios aplicables o en la pérdida del monto ingresado en dichas contrataciones.  
Políticas de privacidad 
Recibimos y guardamos todos los datos  que el usuario nos proporciona a través de nuestro sitio web. Esto 
incluye información que le puede identificar, como su nombre y apellido, número de teléfono, dirección de 
correo electrónico y domicilio, así como información de facturación, como número de tarjeta de crédito, 
nombre del titular de la tarjeta y fecha de expiración. 
Puede elegir no proporcionarnos toda esa información, pero en general, requerimos algunos datos para 
poder registrarle en un curso, contratar servicios, completar su perfil de usuario, participar en una encuesta 
o realizar cualquier tipo de transacción en nuestro sitio. 
Políticas de información 
Periódicamente solicitaremos información acerca del usuario por requerimiento de nuestros socios y otros 
terceros, como por ejemplo: actualización de información de domicilio, la que utilizaremos para corregir 
nuestros registros y facilitar el envío y entrega de información de viajes de aprendizaje de idiomas; e 
información demográfica, que nos permitirá comprender mejor sus preferencias potenciales de compra. 
Al mismo tiempo, recolectamos alguna información desde su ordenador cuando usted visita Spainista.com. 
Ya que, obtenemos su dirección IP, software navegador de la red y sitio web que lo ha referido. También 
posiblemente guardemos algo de información sobre su actividad en línea, como fichas de cursos visitadas y 
compras realizadas. Uno de nuestros objetivos al recolectar este tipo de información es el lograr 
proporcionarle una experiencia personalizada al visitar nuestro sitio. 
Cuando usted visite Spainista.com, podremos asignarle a su ordenador una "cookie". Puede elegir no 
aceptar esa cookie al seleccionar la opción adecuada en la sección de preferencias de su navegador web. 
Por favor tome en cuenta que si se rehúsa a aceptar cookies de Spainista.com, no podrá tener acceso a 
muchas de las herramientas ofrecidas por el sitio. 
En el caso de servicios publicitarios operados por terceros, éstos podrán utilizar a su vez cookies u otras 
tecnologías similares con varios propósitos, incluyendo entre estos la medición de la efectividad de sus 
anuncios, analizarlos, modificarlos y personalizar contenido publicitario de Spainista.com y otros sitios. 
Nosotros no tenemos acceso, ni control a esas cookies u otros mecanismos que ellos utilicen. Las prácticas 
con respecto al manejo de información por parte de estas compañías no están cubiertas por esta Política de 
Privacidad. 
Si en alguna parte del sitio web de Spainista.com se encuentra con un enlace a otro sit io web, tenga en 
cuenta que esos sitios no operan bajo esta Política de Privacidad. Le recomendamos examinar las 
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declaraciones sobre privacidad que manejan esos sitios para entender sus procedimientos con respecto a 
la recolección, uso y manejo de información personal. 
Spainista.com podrá hacer actualizaciones y modificaciones a estas Políticas. Le notificaremos de cualquier 
cambio enviándole un aviso a la dirección de correo electrónico que nos haya proporcionado o colocando 
un aviso visible en nuestro sitio web. 
Contratación de servicios  
El usuario está de acuerdo en que es responsabilidad de Spainista.com el brindarle la búsqueda, 
comparación y contratación de cursos idiomáticos, actividades culturales y de ocio, así como alojamiento 
relacionadas con su estancia en España. A su vez,  también acepta que la principal responsabilidad de 
Spainista.com es la de intermediación entre el usuario y el proveedor de servicios y de gestión del pago 
entre éstos. Quedando el proveedor de servicios final como principal responsable del servicio devengado 
por éstos.  
El usuario está consciente de que su lugar en cualquier curso determinado no estará confirmado hasta que 
haya procesado la totalidad del pago a través de nuestro sitio web (www.spainista.com) con tarjeta de 
crédito, débito o PayPal. 
Puede anular su contratación antes de su fecha de llegada de acuerdo con los términos y condiciones de 
Spainista S. L. Las cancelaciones posteriores a las indicadas en los contratos pueden tener como resultado 
la pérdida de cualquier pago ya realizado. Spainista realizará todas las gestiones con el objetivo de hacer 
llegar la información adecuada del cliente a los proveedores del servicio. Usted será responsable por 
cualquier error u omisión que haya cometido al momento de proporcionar su información de contacto. 
Los precios finales indicados en pantalla incluyen el I.V.A. y cualquier otro impuesto que fuera de aplicación 
al tipo vigente en el momento de la contratación. 
El usuario está de acuerdo con pagar cualquier cargo por cancelación o cambio que solicite. En casos 
particulares, algunas escuelas o proveedores no permiten cambios o cancelaciones, según se indique en 
las reglas y restricciones para la contratación. Está de acuerdo en apegarse a los términos y condiciones 
impuestas por la escuela o proveedor del servicio.  
Asimismo, el usuario está de acuerdo en que en el caso poco probable de que surgiera cualquier problema, 
nuestra responsabilidad se limita a la cantidad que haya pagado. 
Limitación de responsabilidades 
La información y servicios publicados en este sitio web pueden contener errores o inexactitudes, incluyendo 
errores en información de precios. En particular, Spainista y sus afiliados o sitios web enlazados, con ayuda 
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de quienes podemos proveer servicios, no garantizan la precisión y corrección de la información presentada 
y se deslindan de la responsabilidad de cualquier error o inexactitud relacionada con la información y 
descripción del curso y otros servicios  presentados en este sitio web. Gran parte de esta información es 
proporcionada por los respectivos proveedores.  
Adicionalmente, Spainista se reserva el derecho de corregir cualquier error en los precios publicados en 
nuestro sitio web y/o en contrataciones pendientes realizadas bajo un precio incorrecto.  
Las calificaciones mostradas en este sitio web deben entenderse solo como guía. Spainista  y sus afiliados 
no garantizan la exactitud de éstas, ni la disponibilidad de determinados servicios.  
Las escuelas de idiomas y otros proveedores de servicios son contratistas independientes y no agentes o 
empleados de Spainista o sus afiliados. Spainista y sus afiliados no son responsables por actos, errores, 
omisiones, representaciones, garantías, infracciones o negligencia por parte de algún proveedor por 
cualquier daño personal, muerte, daño en la propiedad o cualquier otro tipo de daño resultante del mismo. 
Spainista y sus afiliados no se hacen responsables y no harán devoluciones en caso de retraso, 
cancelación, sobre-reserva, huelga, fuerza mayor o cualquier otra causa fuera de su control directo, y no 
tiene ninguna responsabilidad por cualquier gasto adicional, omisión, retraso o actuación de una autoridad o 
gobierno. 
En ninguna circunstancia Spainista y sus afiliados serán responsables por cualquier daño directo, indirecto, 
punitivo, incidental especial o consecuencial que surja de o esté relacionada de alguna manera con el uso 
de este sitio web o con el retraso o la imposibilidad de usarlo o acceder a él.  
La limitación de responsabilidades refleja la asignación de riesgo entre las dos partes involucradas. Las 
limitaciones descritas en esta sección se mantendrán y serán aplicadas aún si algún resarcimiento 
especificado en este contrato ha fallado en su propósito inicial. Las limitaciones de responsabilidad 
expresadas en estos términos redundarán en el beneficio de Spainista y sus afiliados. 
Adicional 
Este contrato y todos los demás términos y condiciones referenciados,  constituyen el acuerdo que se 
establece entre el usuario y Spainista.  
Una versión impresa de este acuerdo y de otras notificaciones proporcionadas en forma electrónica será 
admitida en procedimientos judiciales o administrativos basados o relacionados con este contrato en la 
misma forma y está sujeto a las mismas condiciones que otros documentos comerciales y registros 
originalmente generados y mantenidos en forma impresa. 
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El usuario acepta que la legislación aplicable al funcionamiento de este servicio es la española. Serán 
competentes para conocer de las divergencias que se deriven de la interpretación o aplicación de este 
clausulado los Jueces y Tribunales del domicilio del consumidor. 
Los contenidos, productos y servicios incluidos en el sitio web son conformes a la legislación española, y no 
están concebidos ni dirigidos a aquellas personas que residan en jurisdicciones donde sus contenidos no se 
encuentren debidamente autorizados. Corresponde pues, a los usuarios de fuera de España el verificar la 
posibilidad de importar o utilizar los productos que nos soliciten. 
Ningún derecho no expresamente concedido por la presente está reservado. 
Para cualquier duda o aclaración del presente contrato, por favor dirija sus preguntas a 
spainista@gmail.com  
Revisado el 12 de noviembre de 2013 
©2013 Spainista. Todos los derechos reservados. 
TÉRMINOS Y CONDICIONES GENERALES PARA LA CONTRATACION DE SERVICIOS POR PARTE 
DEL USUARIO EN WWW.SPAINISTA.COM 
 
 
1. Seguro médico y seguro de viajes: Son obligatorios para la estancia entera del usuario 
independientemente del tiempo que permanezca en España, así como el tipo de curso que contrate. Es 
necesario mostrar prueba de seguro médico en la escuela cuando llegue. 
2. Visado: el usuario es responsable de la tramitación de la Visa correspondiente para estudios en 
España, si fuera el caso.  
 
3. Reglas y reglamento: Todos los estudiantes están bajo la jurisdicción de la escuela específica a la que 
asistan. 
 
4. Llegadas retrasadas, vacaciones y ausencias: Si el estudiante empieza el curso con retraso o está 
ausente durante el curso, no habrá ningún reembolso por el tiempo perdido. No se puede compensar 
ausencias con una extensión gratuita del curso. 
 
5. Clases perdidas: No reembolsamos ni hacemos sustituciones si pierden clases a causa de exámenes, 
excursiones, pasantía u otras obligaciones que no forman parte del horario normal. 
 
6. Feriados nacionales: Típicamente no hay clase y la mayoría de la escuela está cerrada durante feriados 
nacionales. Todos los cursos publicados empiezan el lunes, al menos que se indique lo contrario. Si ese 
lunes es un feriado nacional, el curso empezará el martes. No compensamos las clases canceladas a 
causa de feriados nacionales. 
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7. Cuota de cambio: Es necesario avisar con al menos 4 semanas de antelación al curso para cualquier 
cambio. Si Ud. pide cambiar la fecha del curso, la vivienda o el tipo de programa, le cobraremos una 
cuota de cambio de EUR100, la cual se deberá abonar una vez se solicite el cambio. Para pedir un 
cambio una vez empezado el curso, por favor póngase en contacto con su escuela directamente en 
línea.  
 
Ud. estará a cargo de cualquier cambio de precio mientras se inscribe. Se necesita la aprobación del 
director de la escuela para cualquier cambio. No hay ninguna cuota de cambio si Ud. quisiera extender 
la duración de un curso, pero es posible que le cobremos una cuota de reemplazo a causa de las 
extensiones de la estancia con el alojamiento de última hora.  
 
Cualquier cambio que resulte en una reducción de lecciones se considera una terminación y 
reinscripción, así que quedará sujeto a los términos y condiciones usuales que rigen las terminaciones. 
(Ver Política de Terminación) 
 
8. Política de sustitución: Si la escuela determina que un(a) estudiante no está al nivel apropiado para su 
curso después de tomar el examen de aptitud cuando llegue, la escuela se reserva el derecho de 
colocar el estudiante en una clase de nivel apropiado, aunque esa clase tenga menos lecciones o un 
currículo diferente. 
 
9. Cambios de programa: Spainista tiene el derecho de cambiar las fechas de inicio, currículos y 
programas en cualquier momento debido a errores, omisiones y circunstancias fuera de nuestro control. 
Sin embargo, si cambiamos la fecha del curso antes de la primera clase y la nueva fecha es inaceptable 
para el estudiante, todas las cuotas serán reembolsadas. 
 
10. Precios: Spainista tiene el derecho de cambiar precios a causa de aumentos de impuestos, acciones 
del gobierno u otros eventos fuera de nuestro control. 
 
11. Responsabilidad: La responsabilidad de Spainista, sus directores, ejecutivos, empleados, agentes y 
socios con respecto a pérdidas, daños y perjuicios, heridas, enfermedades, violaciones u otros está 
limitada a la suma del pago completo de la contratación para el programa específico en todas 
circunstancias. Por lo tanto, las personas antes mencionadas no tendrán ninguna responsabilidad 
respecto a pérdidas, daños o perjuicios indirectos o consiguientes bajo ninguna circunstancia. 
Asimismo, no serán responsables en ninguna circunstancia por servicios ofrecidos por un tercero,  
como servicios ofrecidos por escuelas, proveedores de alojamiento y empresas de ocio.  
 
12. Fuerza mayor: Spainista no es responsable en casos en los que no sea posible realizar un servicio que 
esté sujeto a un contrato, a causa de incendio, desastre natural, actos del gobierno, fracaso de 
proveedores o subcontratistas, conflictos laborales u otras razones fuera de su control. 
 
Política de reembolsos  
 
Los reembolsos serán depositados en la cuenta de quien recibimos las cuotas originalmente, o en 
cualquier otra cuenta especificada por el cliente en la divisa de la factura. Todos los reembolsos serán 
depositados dentro de 5 días hábiles desde la notificación escrita. 
 
Política de cancelación o aplazamiento 
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’Cancelación’ se refiere al período de hasta 20 días antes de la fecha de llegada en el impreso de 
confirmación de inscripción. No se reembolsará ninguna cuota recibida con menos de 20 días antes de 
la fecha de llegada. 
 
Política de Terminación    
 
'Terminación' significa que el estudiante ha abandonado o dejado todo o parte del curso en que se 
inscribió, incluyendo las extensiones, después de que empiece la primera clase. En cada caso, no se 
efectuarán reembolsos después de la fecha de llegada en el impreso de confirmación de inscripción. 
 
POLÍTICA DE PRIVACIDAD PARA USUARIOS DE WWW.SPAINISTA.COM  
Entendemos que el hacer compras en línea requiere de mucha confianza de su parte. Nosotros valoramos 
esa confianza y la tomamos muy en serio, por lo que tenemos entre nuestras principales prioridades el 
asegurar la seguridad y confidencialidad de la información personal que nos proporcione. Por favor lea los 
términos de las siguientes políticas sobre nuestras prácticas respecto a la privacidad. Al visitar nuestro sitio 
web, www.spainista.com, está aceptando las prácticas descritas a continuación. 
 
Información recolectada 
En General recibimos y guardamos toda la información que usted nos proporciona a través de nuestro sitio 
web o por cualquier otro medio. Esto incluye información que le puede identificar ("información personal"), 
incluyendo su nombre y apellido, número de teléfono, dirección de correo electrónico y domicilio, y, en 
algunos casos, información de facturación (como número de tarjeta de crédito, nombre del titular de la 
tarjeta y fecha de expiración). Puede elegir no proporcionarnos toda esa información, pero en general, 
requerimos algunos datos para poder registrarle en un curso; reservar servicios de alojamiento y ocio; 
completar su perfil de estudiante, participar en una encuesta; hacernos una consulta; o realizar cualquier 
tipo de transacción en nuestro sitio. 
 
Información del Alumno 
 
Cuando hace los preparativos para un viaje de estudio para usted o en nombre de alguna otra persona a 
través de Spainista.com, le solicitaremos información personal y preferencias ya sean suyas o de esa otra 
persona. Si se encuentra en el segundo caso, deberá tener el consentimiento del tercero antes de 
proporcionarnos cualquier tipo de información personal. 
Información proporcionada a Terceros 
 
Periódicamente solicitaremos información acerca de usted por requerimiento de nuestros proveedores, 
como por ejemplo: actualización de información de domicilio, misma que utilizaremos para corregir nuestros 
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registros y facilitar el envío y entrega de información de viajes de aprendizaje de idiomas; e información 
demográfica, que nos permitirá comprender mejor sus preferencias potenciales de compra. 
Información obtenida de manera automática 
 
Automáticamente recolectamos alguna información sobre su computadora cuando usted visita 
Spainista.com. Por ejemplo, obtenemos su dirección IP, software navegador de la red (si es Internet 
Explorer o Firefox), y sitio web que lo ha referido. También posiblemente guardemos algo de información 
sobre su actividad en línea, como fichas de cursos visitadas y compras realizadas. Uno de nuestros 
objetivos al recolectar este tipo de información es el lograr proporcionarle una experiencia personalizada al 
visitar nuestro sitio. 
Utilización de la información 
 
Spainista.com usa información de facturación delicada (como por ejemplo nombre del titular, número de 
tarjeta de crédito y fecha de expiración) con el propósito de completar las compras que lleve a cabo en 
nuestro sitio web. La demás información suya la utilizamos con los siguientes propósitos generales: para 
proporcionarle los productos y servicios que solicite; para enviarle confirmaciones o actualizaciones; para 
comunicarse con usted por cualquier propósito; para responder a sus preguntas y comentarios; para 
calcular el interés en nuestros productos, servicios y sitio web y, en su caso, mejorarlos; para notificarle 
respecto a ofertas especiales y productos y servicios que puedan ser de su interés; para finalmente 
personalizar su experiencia con Spainista.com; para solicitarle información, como por ejemplo a través de 
encuestas; para resolver disputas, cobrar cuotas, o solucionar problemas; para prevenir actividades 
potencialmente ilegales o prohibidas; para hacer valer nuestros Términos de Uso; y, en todas las demás 
maneras descritas al momento de la obtención de la misma. 
Por favor revise "Sus elecciones con respecto a la recolección y uso de su información” a continuación.  
Con quiénes compartimos su información 
Spainista.com podría compartir su información con las siguientes entidades: 
 
 Proveedores, como lo son escuelas de idiomas, alojamiento o proveedores de actividades de ocio, 
quienes se encargarán de manejar las reservaciones de su viaje. En Spainista.com, todos los servicios 
que provee un tercero son descritos de esa manera. No compartimos su dirección de correo electrónico 
con esos proveedores a menos que así sea requerido para completar la compra que haya hecho con 
Spainista.com, y restringimos el uso de esa información a ese propósito. No podemos poner 
limitaciones sin embargo, al uso que hagan nuestros proveedores. Por lo tanto, le recomendamos 
revisar las políticas de privacidad de cualquier proveedor de servicios de viajes cuyos productos sean 
susceptibles de ser adquiridos a través de nuestro sitio web. Por favor, tome en cuenta que esos 
proveedores pueden también contactarle si lo creen necesario con el fin de obtener información 
adicional o para facilitarle su reservación. 
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 Aquellos proveedores que proporcionan servicios o funciones a nombre nuestro, incluyendo 
procesamiento de tarjetas de crédito. Estas compañías tienen acceso a información personal necesaria 
para realizar sus funciones, pero no tienen permitido compartir esa información para ningún otro 
propósito. 
 Tenemos socios comerciales con quienes conjuntamente podremos ofrecer productos o servicios. 
Puede saber cuándo un tercero está involucrado en el ofrecimiento de algún producto o servicio porque 
su nombre aparecerá junto al nuestro. Si decide acceder a esos servicios opcionales, es posible que 
compartamos información suya, incluyendo información personal, con dichos socios. Por favor tome en 
cuenta que no tenemos control sobre las políticas de privacidad de nuestros socios y le recomendamos 
revisar las mismas antes de decidir proporcionar cualquier información personal. 
 
También podemos compartir su información: 
 
 En respuesta a citaciones, órdenes de la corte u otros procedimientos legales; para establecer o 
ejercitar nuestros derechos legales; para defendernos en caso de reclamaciones; o en cualquier forma 
requerida por la ley. En dichos casos, nos reservamos el derecho de levantar alguna objeción legal o 
renunciar algún derecho al que tengamos acceso. 
 Cuando creamos que es apropiado investigar, prevenir o tomar acciones con respecto a la sospecha de 
que existan actividades ilegales; para proteger y defender los derechos, propiedad o seguridad de 
Spainista.com, nuestros clientes y otros; y en concordancia con nuestros Términos de Servicio y otros 
contratos. 
 Si así es requerido para alguna transacción corporativa, como la venta parcial de la empresa, fusión, 
consolidación o venta de activos o en caso de concurso mercantil.  
 
En cualquier otro caso, diferente de los mencionados arriba, será notificado cuando su información personal 
vaya a ser compartida con terceros, y tendrá la oportunidad de negarse a que dicha información sea 
compartida. 
También podremos compartir información anónima o en conjunto con terceros, incluyendo anunciantes e 
inversores. Por ejemplo, podemos informar a nuestros anunciantes el número de visitantes que el sitio web 
recibe o cuáles son los destinos vacacionales más populares. Esta información no contiene ningún dato de 
índole personal y es usada para desarrollar contenido y servicios que podrían resultarle de interés. 
Protección de la información 
Deseamos que sienta confianza al utilizar Spainista.com para planear y comprar su viaje de aprendizaje de 
idiomas, por lo mismo, estamos comprometidos con la protección de toda la información que recolectamos. 
Aunque es cierto que ningún sitio web puede garantizar la seguridad al cien por ciento, hemos 
implementado los apropiados procedimientos administrativos, técnicos y físicos para que nos ayuden a 
proteger la información personal que nos es proporcionada. Por ejemplo, sólo los empleados autorizados 
tienen el permiso para acceder a la información personal, y sólo pueden hacerlo para realizar las funciones 
pertinentes.  
Enlaces Externos 
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Si en alguna parte del sitio web de Spainista.com le presenta un enlace a otro sitio web, tenga en cuenta 
que esos sitios no operan bajo esta Política de Privacidad. Le recomendamos examinar las declaraciones 
sobre privacidad que manejan esos sitios para entender sus procedimientos con respecto a la recolección, 
uso y manejo de información personal. 
Cambios a esta Política de Privacidad 
Spainista.com puede hacer actualizaciones a estas Políticas en un futuro. Le notificaremos de cualquier 
cambio enviándole un aviso a la dirección de correo electrónico que nos haya proporcionado o colocando 
un aviso visible en nuestro Sitio Web. 
Estas Políticas de Privacidad son efectivas a partir del 12 de noviembre de 2013 
Anexo 8.Pasos complementarios para la constitución de la sociedad  
PASOS COMPLEMENTARIOS  INFORMACION  
Inscripción de ficheros de carácter personal 
en la Agencia Española de protección de 
datos  
Por ley, las empresas están obligadas a notificar 
a la Agencia Española de Protección de datos la 
posesión de ficheros con datos de carácter 
personal. 
La inscripción en la Agencia de Protección de 
datos de estos ficheros se realizará siempre que 
el emprendedor lo haya solicitado en el 
formulario del DUE. 
Solicitud de reserva de Marca o Nombre 
Comercial en la Oficina Española de Patentes 
y Marcas  
La solicitud de reserva de Marca o Nombre 
Comercial en la Oficina Española de Patentes y 
Marcas (OEPM), se realiza desde el STT-CIRCE 
si el empresario lo desea. Una vez realizada la 
solicitud, la Oficina Española de Patentes y 
Marcas continuará con el procedimiento 
administrativo necesario para el registro del signo 
distintivo. 
El registro de una marca o un nombre comercial 
otorga a la empresa el derecho exclusivo a 
impedir que terceros comercialicen 
productos/servicios idénticos o similares con el 
mismo signo distintivo. 
Solicitud de Licencias en el Ayuntamiento  En aquellos ayuntamientos que colaboran con 
CIRCE se realizará la solicitud de las licencias 
pertinentes en función del tipo de actividad de la 
empresa. 
PASOS NO INCLUIDOS EN EL PROCESO 
TELEMÁTICO 
DOCUMENTACION NECESARIA  
 La comunicación de los contratos de 
trabajo al Servicio Público de Empleo 
Estatal. 
 La comunicación de la apertura del 
Centro de Trabajo. 
 La obtención y legalización de los 
libros. 
Original y fotocopia del DNI de todos los socios y 
trabajadores si los hubiere. 
Original y fotocopia de la Tarjeta de la Seguridad 
Social de todos los socios y trabajadores, u otro 
documento que acredite el número de afiliación a 
la Seguridad social. 
Certificación negativa de la denominación social, 
es decir, un certificado que acredite que no existe 
ninguna otra sociedad con el mismo nombre de 
la que se pretende constituir. 
Fuente: Elaboración propia basada en información del Portal PYME 
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OTROS DOCUMENTOS  INFORMACION  
Extranjeros sin DNI 
NIE Comunitario o NIE y permiso de residencia y 
trabajo por cuenta propia. 
 
 
 
Socios casados 
 
DNI o NIE del cónyuge y régimen del matrimonio 
 
Para contratación de trabajadores 
 
Contrato o acuerdo de contratación o 
autorización para cursar el alta en la Seguridad 
Social. 
Fuente: Elaboración propia basada en información del Portal PYME 
Anexo 9. Línea ICO empresas y emprendedores 2013 
Beneficiarios de los préstamos 
Pueden solicitar estos préstamos autónomos y empresas, que realicen inversiones productivas en España 
y/o necesiten cubrir sus necesidades de liquidez. 
También pueden solicitar financiación a través de esta Línea particulares y comunidades de propietarios 
exclusivamente para rehabilitar viviendas o edificios, así como sus elementos comunes. 
 
Entidades que deciden sobre la concesión del crédito 
El banco, caja o cooperativa de crédito en la que se presente la solicitud. Son las entidades de crédito las 
encargadas del estudio, tramitación y aprobación o denegación de la operación, ya que en caso de impago 
son ellas las que asumen el riesgo. 
 
Conceptos financiables 
El préstamo se destinará para financiar: 
2. Inversiones productivas dentro de territorio nacional: 
- Activos fijos productivos nuevos o de segunda mano  en nuestro caso software y hardware.  
 
Plazo de amortización del préstamo: 2 años con 0 ó 1 año de carencia para el pago del principal. 
 
Tipo de interés del préstamo: Para operaciones a plazo de 2 y 3 años: tipo de interés Fijo ó Variable 
(Euribor 6 meses), más diferencial, más un margen máximo para el cliente del 4,00% 
Diferencial 2 años 1.85% 
Margen 4.00% 
Euribor 6 meses 0.319% 
Total 6.169% 
Fuente: Elaboración propia a partir de datos de Préstamos ICO 2013 
Garantías 
Cada entidad de crédito analiza la solicitud de financiación y, en función de la solvencia del solicitante y de 
la viabilidad del proyecto de inversión, determinará las garantías que va a ser necesario aportar, que 
pueden ser: hipotecarias, personales, avales mancomunados o solidarios. 
Las operaciones que cuenten con el aval de una SGR (Sociedad de Garantía Recíproca), deberán ser 
tramitadas a través de la Línea ICO Garantía SGR. 
 
Comisiones y gastos 
Las entidades de crédito no pueden cobrar cantidad alguna en concepto de: comisión de apertura, de 
estudio o de disponibilidad. 
Los gastos de notaría, corretaje o registro, en su caso, se abonarán según se acuerde entre el cliente y la 
entidad de crédito. 
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Cancelación anticipada 
El cliente podrá realizar la amortización anticipada facultativa de la financiación en las fechas y términos 
que se acuerden con la entidad financiera en su contrato. 
Si en el contrato no se regulara expresamente en qué fechas puede realizar el cliente la cancelación, se 
entenderá que puede realizar en cualquier fecha que elija. 
Con carácter general, se imputará una penalización de 1% sobre el importe cancelado. 
No obstante, para operaciones que se encuentren dentro del ámbito de la Ley 41/2007, de regulación del 
mercado hipotecario se imputará: 
- un 0,50% sobre el importe devuelto, a la fecha de liquidación de intereses, si la devolución se produce 
durante los 5 primeros años. 
- un 0,25% sobre el importe devuelto, a la fecha de liquidación de intereses, si la devolución se produce a 
partir del quinto año. 
Si la amortización anticipada se produce durante los 2 primeros años de vida de la financiación, la entidad 
podrá aplicar, además, una comisión sobre el importe amortizado cuyo porcentaje variará en función del 
semestre en que se produzca la amortización. 
 
Documentación que hay que aportar 
El cliente tiene que presentar la documentación que cada entidad de crédito considere necesaria para 
estudiar la operación, por lo tanto podrá variar de una entidad a otra. Cuando el destino de la financiación 
obtenida sea la Inversión, el cliente debe poder acreditar la realización de la inversión financiada 
comprometiéndose a aportar facturas, cartas de pago, proyectos, escrituras o cualquier otro documento que 
pueda servir como comprobante de que se ha realizado la inversión. 
Lugar de solicitud del préstamo 
En cualquiera de las sucursales de los bancos, cajas de ahorro y cooperativas de crédito que colaboran con 
el ICO en esta Línea. En www.ico.es se puede consultar el listado completo de entidades a las que dirigirse. 
 
Anexo 10. Tramos de tributación para autónomos en 2013.  
DESDE HASTA RETENCIÓN ADICIONAL IRPF ACTUAL 
0€ 17.707€ 24% 0,75% 24,75% 
17.707€ 33.007€ 28% 2% 30% 
33.007€ 53.407€ 37% 3% 40% 
53.407€ 120.000€ 43% 4% 47% 
120.000€ 175.000€ 44% 5% 49% 
175.000€ 300.000€ 45% 6% 51% 
300.000€ - 45% 7% 52% 
Fuente: Agencia Tributaria  
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Anexo 11. Contratos indefinidos de apoyo a los emprendedores.  
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Anexo 12. Tablas del Ministerio de Empleo y Seguridad Social  
TIPO DE COTIZACIÓN 
(%) 
EMPRESA TRABAJADOR TOTAL 
Contingencias 
(comunes) 
23,60% 4,70% 28,30% 
Desempleo (tipo 
general) 
5,50% 1,55% 7,05% 
FOGASA 0,20% - 0,20% 
Formación profesional 0,60% 0,10% 0,70% 
Fuente: Elaboración propia a partir de datos recogidos del portal en línea del Ministerio de Empleo y Seguridad Social  
TIPO DE COTIZACION  MINIMO  MAXIMO  
Topes de cotización de 
accidentes de trabajo y 
enfermedades profesionales 
748,20 3.262,50 
Fuente: Elaboración propia a partir de datos recogidos del portal en línea del Ministerio de Empleo y Seguridad Social  
GRUPO DE 
COTIZACION 
CATEGORIA 
PROFESIONAL 
BASES MINIMAS 
€/MES 
BASES MAXIMAS 
€/MES 
1 Ingenieros y 
Licenciados. Personal de 
alta dirección no incluido 
en el artículo 1.3.c) del 
Estatuto de los 
Trabajadores 
1.051,50 3425,70 
4 Ayudantes no titulados  753,00 3425,70 
5 
 
Oficiales administrativos 753,00 3425,70 
Fuente: Elaboración propia a partir de datos recogidos del portal en línea del Ministerio de Empleo y Seguridad Social  
Anexo 13. Contrato entre Spainista y el Proveedor de Servicios Idiomáticos  
CONTRATO ENTRE SPAINISTA Y EL PROVEEDOR DE SERVICIOS IDIOMÁTICOS  
En Madrid, a (…) de (…) de (…) 
REUNIDOS 
DE UNA  PARTE, D. Carlos Ventura mayor de edad, con D.N.I. número (…) y en nombre y representación 
de Spainista S.L, en adelante, el “CLIENTE”, domiciliada en (…), calle (…) nº (…), C.P. (…)  y C.I.F. (…). 
DE OTRA  PARTE, (…) mayor de edad, con D.N.I. número (…) y en nombre y representación de la 
mercantil (…), en adelante, el “PROVEEDOR”, domiciliada en (…), calle (…) nº (…), C.P. (…)  y C.I.F. (…). 
El CLIENTE y el PROVEEDOR, en adelante, podrán ser denominadas, individualmente, “la Parte” y, 
conjuntamente, “las Partes”, reconociéndose mutuamente capacidad jurídica y de obrar suficiente para la 
celebración del presente Contrato. 
EXPONEN 
PRIMERO: Que las Partes están interesadas en celebrar un CONTRATO DE SERVICIOS en virtud del cual 
el PROVEEDOR preste al CLIENTE los servicios de: 
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a) Impartición de cursos de español para extranjeros dirigida a  usuarios de la página web 
Spainista.com 
El CLIENTE está interesado en contratar dichos servicios para garantizar cursos de español de calidad a 
los usuarios de su página web.  
SEGUNDO: Que el PROVEEDOR es una empresa especializada en la impartición de cursos de español y 
es miembro de la Federación de Escuelas de Español como Lengua Extranjera (FEDELE).   
Que las Partes reunidas en la sede social del CLIENTE, acuerdan celebrar el presente CONTRATO DE 
SERVICIOS, en adelante, el “Contrato”, de acuerdo con las siguientes  
CLÁUSULAS 
PRIMERA.- OBJETO  
En virtud del Contrato el PROVEEDOR se obliga a prestar al CLIENTE el servicio de cursos de español 
como lengua extranjera para ser impartidos a usuarios de Spainista S.L., en adelante, “los Servicios”, en 
los términos y condiciones previstos en el Contrato.  
SEGUNDA.- TÉRMINOS Y CONDICIONES GENERALES Y ESPECÍFICOS DE PRESTACIÓN DE LOS 
SERVICIOS 
2.1  Los Servicios se prestarán en los siguientes términos y condiciones generales: 
2.1.1. El PROVEEDOR se obliga a gestionar y obtener todo lo necesario para la realización de los 
Servicios. 
2.1.2. En el caso de que la prestación de los Servicios suponga la necesidad de acceder a datos 
de carácter personal, el PROVEEDOR, como encargado del tratamiento, queda obligado al cumplimiento 
de la Ley 15/1999, de 13 de diciembre, de Protección de Datos de Carácter Personal y del Real Decreto 
1720/2007, de 21 de diciembre, por el que se aprueba el Reglamento de desarrollo de la Ley Orgánica 
15/1999 y demás normativa aplicable. 
El PROVEEDOR responderá, por tanto, de las infracciones en que pudiera incurrir en el caso de que 
destine los datos personales a otra finalidad, los comunique a un tercero, o en general, los utilice de forma 
irregular, así como cuando no adopte las medidas correspondientes para el almacenamiento y custodia de 
los mismos. A tal efecto, se obliga a indemnizar al CLIENTE, por cualesquiera daños y perjuicios que sufra 
directamente, o por toda reclamación, acción o procedimiento, que traiga su causa de un incumplimiento o 
cumplimiento defectuoso por parte del PROVEEDOR de lo dispuesto tanto en el Contrato como lo 
dispuesto en la normativa reguladora de la protección de datos de carácter personal. 
 2.1.3  El PROVEEDOR responderá de los daños y perjuicios que se deriven para el CLIENTE y de 
las reclamaciones que pueda realizar un tercero, y que tengan su causa directa en errores del 
PROVEEDOR, o de su personal, en la ejecución del Contrato o que deriven de la falta de diligencia referida 
anteriormente. 
 2.1.4 Las obligaciones establecidas para el PROVEEDOR por la presente cláusula serán también 
de obligado cumplimiento para sus posibles empleados, colaboradores, tanto externos como internos, y 
subcontratistas, por lo que el PROVEEDOR responderá frente al CLIENTE si tales obligaciones son 
incumplidas por tales empleados. 
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2.2. El PROVEEDOR prestará los Servicios en los siguientes términos y condiciones específicos:  
 2.2.1 Deberá ser una escuela miembro de FEDELE para poder garantizar una alta calidad del curso.   
 2.2.2. Ofrecer cursos de todos los niveles de acuerdo con el Marco común Europeo de referencia 
para las lenguas (MCERL) (niveles A1, A2, B1, B2, C1 y C2), incluyendo cursos de negocios y de 
preparación para la certificación del idioma español. 
2.2.3  Ofrecer cursos por un mínimo de una semana.  
2.2.4  Contar con instalaciones modernas y en buen estado y que además ofrezcan:  
a. Internet  Wi-Fi 
b. Cafetería  
c. Área de estudio  
d. Sala de informática  
2.2.5  Que presten sus servicios a lo largo de todo el año, exceptuando días festivos.  
TERCERA.- PRECIO Y FACTURACIÓN  
3.1El precio del Contrato es de (…) [indicar el precio de cada servicio]  IVA excluido. 
3.2 Se descontará sobre el importe de las facturas una comisión aproximada del 13% + IVA que 
corresponderá a Spainista por gastos de gestión entre las dos partes. 
3.3 El pago se realizará, tras la aceptación de los servicios por el CLIENTE, mediante transferencia 
bancaria a los 15 días de la compra del curso por parte del usuario en nuestro portal web, a la siguiente 
cuenta corriente titularidad del PROVEEDOR: (…) [indicar nº de cuenta]. 
CUARTA.- DURACION DEL CONTRATO  
El plazo de duración del presente Contrato es de (…) […] a partir de la fecha referida en el encabezamiento 
del Contrato. El Contrato podrá ser prorrogado expresamente y por escrito. 
QUINTA.- MODIFICACIÓN 
Las Partes podrán modificar el contrato de mutuo acuerdo y por escrito. 
SEXTA.- RESOLUCIÓN 
Las Partes podrán resolver el Contrato, con derecho a la indemnización de daños y perjuicios causados, en 
caso de incumplimiento de las obligaciones establecidas en el mismo. 
SÉPTIMA.- RÉGIMEN JURÍDICO  
Las Partes aquí intervinientes, se someten a la Jurisdicción y Competencia de los Juzgados y Tribunales de 
Madrid Capital, para cualquier cuestión relacionada con la interpretación y ejecución del presente contrato, 
con renuncia expresa a cualquier otro fuero que pudiera corresponderles.  
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Y en prueba y señal de conformidad y aceptación, con todo lo estipulado que refleja su voluntad, libremente 
manifestada, firman las Partes el presente documento, por duplicado ejemplar y a todos los efectos legales, 
en el lugar y fecha indicados en el encabezamiento de este contrato.  
POR  EL  CLIENTE POR  EL  PROVEEDOR 
 
 
 
 
Fdo.: 
 
 
 
 
Fdo.: 
 
Anexo 14. Contrato entre Spainista y el Proveedor de Servicios de Alojamiento 
CONTRATO ENTRE SPAINISTA Y EL PROVEEDOR DE SERVICIOS DE ALOJAMIENTO   
En Madrid, a (…) de (…) de (…) 
REUNIDOS 
DE UNA  PARTE, D. Carlos Ventura mayor de edad, con D.N.I. número (…) y en nombre y representación 
de Spainista S.L, en adelante, el “CLIENTE”, domiciliada en (…), calle (…) nº (…), C.P. (…)  y C.I.F. (…). 
DE OTRA  PARTE, (…) mayor de edad, con D.N.I. número (…) y en nombre y representación de la 
mercantil (…), en adelante, el “PROVEEDOR”, domiciliada en (…), calle (…) nº (…), C.P. (…)  y C.I.F. (…). 
El CLIENTE y el PROVEEDOR, en adelante, podrán ser denominadas, individualmente, “la Parte” y, 
conjuntamente, “las Partes”, reconociéndose mutuamente capacidad jurídica y de obrar suficiente para la 
celebración del presente Contrato. 
EXPONEN 
PRIMERO: Que las Partes están interesadas en celebrar un CONTRATO DE SERVICIOS en virtud del cual 
el PROVEEDOR preste al CLIENTE los servicios de: 
a) Alojamiento para usuarios de la página web Spainista.com, ya sea en un piso compartido, hostal 
o pensión. 
b) Servicios adicionales de adecuación del dormitorio en un piso compartido, hostal o pensión.   
El CLIENTE está interesado en contratar dichos servicios para garantizar un alojamiento a sus clientes 
contratantes de servicios idiomáticos en su página web. 
SEGUNDO: Que el PROVEEDOR es una empresa dedicada a la prestación de servicios de alojamiento o 
es un PROPIETARIO dispuesto a arrendar su piso.  
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Que las Partes reunidas en la sede social del CLIENTE, acuerdan celebrar el presente CONTRATO DE 
SERVICIOS, en adelante, el “Contrato”, de acuerdo con las siguientes  
 
CLÁUSULAS 
PRIMERA.- OBJETO  
En virtud del Contrato el PROVEEDOR se obliga a prestar al CLIENTE el servicio de hospedaje en un piso, 
hostal o pensión, al usuario de Spainista S.L. otorgando una habitación individual con enseres necesarios 
para vivir, en adelante, “los Servicios”, en los términos y condiciones previstos en el Contrato.  
SEGUNDA.- TÉRMINOS Y CONDICIONES GENERALES Y ESPECÍFICOS DE PRESTACIÓN DE LOS 
SERVICIOS 
2.1  Los Servicios se prestarán en los siguientes términos y condiciones generales: 
2.1.1. El PROVEEDOR se obliga a gestionar y obtener todo lo necesario para la realización de los 
Servicios. 
2.1.2. En el caso de que la prestación de los Servicios suponga la necesidad de acceder a datos 
de carácter personal, el PROVEEDOR, como encargado del tratamiento, queda obligado al cumplimiento 
de la Ley 15/1999, de 13 de diciembre, de Protección de Datos de Carácter Personal y del Real Decreto 
1720/2007, de 21 de diciembre, por el que se aprueba el Reglamento de desarrollo de la Ley Orgánica 
15/1999 y demás normativa aplicable. 
El PROVEEDOR responderá, por tanto, de las infracciones en que pudiera incurrir en el caso de que 
destine los datos personales a otra finalidad, los comunique a un tercero, o en general, los utilice de forma 
irregular, así como cuando no adopte las medidas correspondientes para el almacenamiento y custodia de 
los mismos. A tal efecto, se obliga a indemnizar al CLIENTE, por cualesquiera daños y perjuicios que sufra 
directamente, o por toda reclamación, acción o procedimiento, que traiga su causa de un incumplimiento o 
cumplimiento defectuoso por parte del PROVEEDOR de lo dispuesto tanto en el Contrato como lo 
dispuesto en la normativa reguladora de la protección de datos de carácter personal. 
 2.1.3  El PROVEEDOR responderá de los daños y perjuicios que se deriven para el CLIENTE y de 
las reclamaciones que pueda realizar un tercero, y que tengan su causa directa en errores del 
PROVEEDOR, o de su personal, en la ejecución del Contrato o que deriven de la falta de diligencia referida 
anteriormente. 
 2.1.4 Las obligaciones establecidas para el PROVEEDOR por la presente cláusula serán también 
de obligado cumplimiento para sus posibles empleados, colaboradores, tanto externos como internos, y 
subcontratistas, por lo que el PROVEEDOR responderá frente al CLIENTE si tales obligaciones son 
incumplidas por tales empleados. 
2.2. El PROVEEDOR prestará los Servicios en los siguientes términos y condiciones específicos:  
2.2.1. Garantizar al inquilino el uso de una habitación dormitorio con:  
a. Una cama con colchón, funda de colchón, dos juegos de ropa de cama (con mantas 
suficientes, o con fundas nórdicas) y, al menos, una almohada. 
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b. Una mesa de noche o equivalente, con lámpara. 
c. Una silla y mesa de estudio con una lámpara de estudio. 
d. Ventana con cortinas. 
e. Una lámpara de techo que ilumine toda la habitación. 
f. Un armario con perchas y espacio razonable para que el inquilino pueda guardar sus 
enseres. 
g. Un lugar donde colocar libros (p.ej. una balda de pared). Una papelera. Un enchufe 
disponible para uso discrecional del inquilino. 
h. Calefacción. 
2.2.2. Disponibilidad de al menos un cuarto de baño completo (baño, lavabo, retrete, espejo y 
toallero) que se podrá compartir con los demás inquilinos del piso, hostal o pensión.  
2.2.3. Uso de una cocina con:  
a. Nevera. 
b. Microondas. 
c. Placas de cocina. 
d. Lavadora. 
e. Plancha y tabla de planchar. 
f. Utensilios imprescindibles de cocina, como cazuelas, sartenes, escurridores, trapos, 
cuchillos de cocina, cucharones, cubo de basura etc. 
g. Una vajilla suficiente para el número de residentes, que incluye por residente, al menos: dos 
platos hondos, dos platos llanos, dos platos de postre, dos cucharas soperas, dos 
tenedores, dos cuchillos, dos cucharas de café, una taza de desayuno con plato, una taza 
de café con plato, dos vasos de cristal, una cesta de pan, un vaso pequeño; además de 
cubiertos para servir, una fuente de comida, una sopera, una jarra de agua, una cesta 
grande para el pan. 
h. Instrumentos necesarios para la limpieza de la casa: escobón, recogedor, cubo con 
escurridor, fregona y paños. 
2.2.4 El PROVEEDOR se compromete a garantizar el buen funcionamiento de las instalaciones del 
piso, hostal o pensión (electricidad, gas, fontanería, etc.) y de los bienes muebles, incluidos los 
electrodomésticos (lavadora, nevera, televisión, plancha, etc.). El titular se compromete a reparar tales 
bienes durante la vigencia de este contrato. Se entiende que dicho compromiso no existe cuando los daños 
sean causados por culpa o negligencia de los inquilinos (ver cláusula tercera punto 9 de este contrato). 
Salvo este servicio de mantenimiento, el propietario no se obliga con el estudiante a prestar ningún otro 
servicio adicional, como es lavandería, limpieza periódica de las habitaciones, servicio de comidas, o 
cualquier otro.  
2.2.5 El PORVEEDOR deberá asignar al inquilino un juego de llaves (una de la calle y otra de la 
puerta) para su uso personal, que devolverá al abandonar el alojamiento. En el piso habrá una llave del 
buzón a disposición de los demás inquilinos.  
TERCERA.- OBLIGACIONES DEL INQUILINO   
3.1 En el momento de la reserva, el estudiante deberá pagar una fianza, mediante pago en línea, si su 
estancia fuese mayor a un mes. 
 
3.2  Al llegar a la ciudad del alojamiento, el inquilino entregará al propietario, a través de la oficina de 
Spainista correspondiente, la siguiente documentación: 
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 Copia del pasaporte o carné de identidad. 
 Fotografía reciente tamaño carné. 
 Copia de un documento acreditativo de los cursos que va a realizar durante la estancia en el 
alojamiento. 
 Ficha de inscripción recibida por Spainista.com. 
 
3.3  El inquilino empleará la habitación exclusivamente como su vivienda personal, por lo que no podrá 
subarrendarla a otras personas, ni destinarla a un uso comercial. 
 
3.4  El inquilino y el proveedor/propietario acuerdan depositar la fianza en la cuenta bancaria de Spainista 
(en estancias mayores a un mes), a cuya mediación se someten en caso de conflicto. Spainista 
devolverá la fianza al inquilino, previa solicitud, cuando finalice su estancia en el alojamiento, siempre y 
cuando cumpla con las obligaciones de este contrato. 
 
3.5  La fianza y el pago total del alojamiento se perderá si una vez perfeccionado este contrato (ver cláusula 
4.5), el estudiante no llega a alojarse. 
 
3.6  Extraordinariamente se descontará de la fianza el dinero necesario para reparar por la desaparición de 
objetos o por los desperfectos causados en la vivienda o en sus enseres, siempre que tales 
desperfectos no sean debidos a un uso normal y razonable. Si el causante de los daños no se identifica, 
responderán solidariamente todos los inquilinos con sus respectivas fianzas, sin perjuicio de que luego 
puedan ejercer las acciones pertinentes contra el responsable de los desperfectos. 
3.7  Los gastos de electricidad, gas y agua vienen incluidos en el precio total del alojamiento.  
 
3.8  Las visitas de amigos o familiares se recibirán en el piso con el consentimiento de los demás 
residentes (en el caso de alojamiento familiar se requiere siempre el consentimiento del propietario). 
Los invitados no se pueden quedar a pasar la noche (Spainista se compromete a buscarles alojamiento 
en los hostales u hoteles más próximos). 
 
3.9  No se puede fumar en las zonas comunes de la casa: salón-comedor, cocina, hall, wc y pasillos. 
 
3.10 Los inquilinos respetarán las normas de la comunidad de vecinos como uno más, y tendrán especial 
cuidado con los ruidos.  
 
3.11 El titular de la vivienda no responde por los robos y deterioros de los bienes depositados en el piso 
por los inquilinos. 
 
3.12 Los inquilinos respetarán la decoración de la casa y, salvo autorización expresa del titular, no 
introducirán otros muebles en la vivienda. 
  
3.13 No se puede introducir animales en el piso. 
 
3.14 Si el inquilino incumple grave o reiteradamente las obligaciones contenidas en este contrato, o 
incurriere en responsabilidad penal por falta o delito, ya sea en el piso o fuera de él, quedará rescindido 
este contrato, y por tanto, deberá abandonar el apartamento. 
 
3.15 En caso de rescisión de este contrato por incumplimiento del inquilino, o por marcha injustificada 
antes de la expiración del periodo contratado, no se devolverá la fianza (para estancias mayores a un 
mes).  
 
3.16 Si finalizado el contrato, el inquilino no retira su fianza en el plazo de dos meses, se entenderá que 
renuncia a ella. 
 
[124] 
 
3.17 El inquilino, antes de recuperar su fianza, y una vez finalizada su estancia se obliga a rellenar el 
cuestionario de calidad propuesto por Spainista al abandonar la habitación alquilada. 
 
3.18 El inquilino deberá permitir el acceso del propietario a las zonas comunes del piso para controlar el 
mantenimiento y el cumplimiento de las normas descritas en este contrato. 
 
CUARTA.- CLAUSULAS COMUNES PARA EL TITULAR Y EL INQUILINO  
4.1 Si el propietario es dado de baja por Spainista a causa del incumplimiento de sus obligaciones, ya sea 
con el inquilino o con Spainista, el inquilino podrá rescindir este contrato y recuperar la fianza o ser 
trasladado a otra vivienda que cumpla los requisitos exigidos por Spainista. 
 
4.2 En el excepcional supuesto de conflicto entre cualquier inquilino y el titular del piso, hostal o pensión o 
entre los mismos inquilinos, por la interpretación y aplicación de este contrato, si no logran un acuerdo 
pacífico, los firmantes se someten a la mediación de Spainista. 
 
4.3  Si la resolución de Spainista no es aceptada por alguna de las partes, Spainista se compromete a 
testificar en juicio a favor de aquella de las partes contratantes (el propietario o el inqiulino) que 
Spainista considere lesionada en su derecho. Caso de acudir a los Tribunales, los firmantes se someten 
a la jurisdicción de los Tribunales de la ciudad de Madrid.  
 
4.4  Salvo los casos mencionados en los tres puntos anteriores, Spainista no responderá de las eventuales 
obligaciones que surjan entre el propietario y el inquilino (por ejemplo, de las obligaciones de reparar 
que nazcan de un delito o falta cometido por el propietario contra el inquilino; o de éste contra aquél). 
 
4.5  Este contrato obliga a ambas partes desde el momento en que el inquilino efectúa el pago en línea a 
través de Spainista.com. En cualquier caso, por motivos de mayor seguridad jurídica, el inquilino y el 
propietario firmarán tres copias del contrato: una para el inquilino, otra para el propietario y otra para 
Spainista. 
 
QUINTA.- PRECIO Y FACTURACIÓN  
5.1El precio del Contrato es de (…) [indicar el precio de cada servicio]  IVA excluido. 
5.2 Se descontará sobre el importe de las facturas una comisión aproximada del 13% + IVA que 
corresponderá a Spainista por gastos de gestión entre las dos partes.  
5.3 El pago se realizará, tras la aceptación de los servicios por el CLIENTE, mediante transferencia 
bancaria a los 15 días de la compra del servicio por parte del usuario en nuestro portal web, a la siguiente 
cuenta corriente titularidad del PROVEEDOR: (…) [indicar nº de cuenta]. 
SEXTA.- DURACION DEL CONTRATO  
El plazo de duración del presente Contrato es de (…) […] a partir de la fecha referida en el encabezamiento 
del Contrato. El Contrato podrá ser prorrogado expresamente y por escrito. 
SÉPTIMA.- MODIFICACIÓN 
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Las Partes podrán modificar el contrato de mutuo acuerdo y por escrito. 
OCTAVA.- RESOLUCIÓN 
Las Partes podrán resolver el Contrato, con derecho a la indemnización de daños y perjuicios causados, en 
caso de incumplimiento de las obligaciones establecidas en el mismo. 
NOVENA.- RÉGIMEN JURÍDICO  
Las Partes aquí intervinientes, se someten a la Jurisdicción y Competencia de los Juzgados y Tribunales de 
Madrid Capital, para cualquier cuestión relacionada con la interpretación y ejecución del presente contrato, 
con renuncia expresa a cualquier otro fuero que pudiera corresponderles.  
Y en prueba y señal de conformidad y aceptación, con todo lo estipulado que refleja su voluntad, libremente 
manifestada, firman las Partes el presente documento, por duplicado ejemplar y a todos los efectos legales, 
en el lugar y fecha indicados en el encabezamiento de este contrato.  
POR  EL  CLIENTE POR  EL  PROVEEDOR 
 
 
 
 
Fdo.: 
 
 
 
 
Fdo.: 
 
Anexo 15. Contrato entre Spainista y el Proveedor de Servicios de Ocio 
CONTRATO ENTRE SPAINISTA Y EL PROVEEDOR DE SERVICIOS DE OCIO 
En Madrid, a (…) de (…) de (…) 
REUNIDOS 
DE UNA  PARTE, D. Carlos Ventura mayor de edad, con D.N.I. número (…) y en nombre y representación 
de Spainista S.L, en adelante, el “CLIENTE”, domiciliada en (…), calle (…) nº (…), C.P. (…)  y C.I.F. (…). 
DE OTRA  PARTE, (…) mayor de edad, con D.N.I. número (…) y en nombre y representación de la 
mercantil (…), en adelante, el “PROVEEDOR”, domiciliada en (…), calle (…) nº (…), C.P. (…)  y C.I.F. (…). 
El CLIENTE y el PROVEEDOR, en adelante, podrán ser denominadas, individualmente, “la Parte” y, 
conjuntamente, “las Partes”, reconociéndose mutuamente capacidad jurídica y de obrar suficiente para la 
celebración del presente Contrato. 
EXPONEN 
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PRIMERO: Que las Partes están interesadas en celebrar un CONTRATO DE SERVICIOS en virtud del cual 
el PROVEEDOR preste al CLIENTE los servicios de: 
a) Ocio para los  usuarios de la página web Spainista.com en las ciudades de Barcelona, Granada, 
Madrid, Málaga, Salamanca, Sevilla y Valencia. 
El CLIENTE está interesado en contratar dichos servicios para ofrecer diversas actividades al usuario de 
Spainista.com en su estancia por España.  
SEGUNDO: Que el PROVEEDOR es una empresa especializada en la prestación de servicios de ocio de 
acuerdo a la actividad ofertada.  
Que las Partes reunidas en la sede social del CLIENTE, acuerdan celebrar el presente CONTRATO DE 
SERVICIOS, en adelante, el “Contrato”, de acuerdo con las siguientes 
CLÁUSULAS 
PRIMERA.- OBJETO  
En virtud del Contrato el PROVEEDOR se obliga a prestar al CLIENTE el servicio ocio para usuarios de 
Spainista S.L., en adelante, “los Servicios”, en los términos y condiciones previstos en el Contrato.  
SEGUNDA.- TÉRMINOS Y CONDICIONES GENERALES Y ESPECÍFICOS DE PRESTACIÓN DE LOS 
SERVICIOS 
2.1  Los Servicios se prestarán en los siguientes términos y condiciones generales: 
2.1.1. El PROVEEDOR se obliga a gestionar y obtener todo lo necesario para la realización de los 
Servicios. 
2.1.2. En el caso de que la prestación de los Servicios suponga la necesidad de acceder a datos 
de carácter personal, el PROVEEDOR, como encargado del tratamiento, queda obligado al cumplimiento 
de la Ley 15/1999, de 13 de diciembre, de Protección de Datos de Carácter Personal y del Real Decreto 
1720/2007, de 21 de diciembre, por el que se aprueba el Reglamento de desarrollo de la Ley Orgánica 
15/1999 y demás normativa aplicable. 
El PROVEEDOR responderá, por tanto, de las infracciones en que pudiera incurrir en el caso de que 
destine los datos personales a otra finalidad, los comunique a un tercero, o en general, los utilice de forma 
irregular, así como cuando no adopte las medidas correspondientes para el almacenamiento y custodia de 
los mismos. A tal efecto, se obliga a indemnizar al CLIENTE, por cualesquiera daños y perjuicios que sufra 
directamente, o por toda reclamación, acción o procedimiento, que traiga su causa de un incumplimiento o 
cumplimiento defectuoso por parte del PROVEEDOR de lo dispuesto tanto en el Contrato como lo 
dispuesto en la normativa reguladora de la protección de datos de carácter personal. 
 2.1.3  El PROVEEDOR responderá de los daños y perjuicios que se deriven para el CLIENTE y de 
las reclamaciones que pueda realizar un tercero, y que tengan su causa directa en errores del 
PROVEEDOR, o de su personal, en la ejecución del Contrato o que deriven de la falta de diligencia referida 
anteriormente. 
 2.1.4 Las obligaciones establecidas para el PROVEEDOR por la presente cláusula serán también 
de obligado cumplimiento para sus posibles empleados, colaboradores, tanto externos como internos, y 
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subcontratistas, por lo que el PROVEEDOR responderá frente al CLIENTE si tales obligaciones son 
incumplidas por tales empleados. 
2.2. El PROVEEDOR prestará los Servicios en los siguientes términos y condiciones específicos:  
 2.2.1  El PROVEEDOR prestará los servicios de ocio englobados en los siguientes rubros:  
a. Actividades varias  
b. Viajes turísticos  
2.2.2.  Deberá de cumplir con todo lo descrito en su oferta de ocio  
2.2.3   El PROVEEDOR de ocio se hace responsable de la actividad o viaje que ofrezca a los 
usuarios. Ya que en Spainista.com comunicamos a los usuarios los días y horas de las ofertas que 
el promotor y/o organizador de la actividad nos indica y autoriza a publicar, por lo que Spainista 
nunca es responsable de las posibles causas por las que una actividad no llegue a efectuarse ya 
que únicamente realiza una función informadora. 
2.2.4   El proveedor correspondiente NO tendrá la obligación de asegurar la realización de la 
actividad al usuario, si éste no se presenta en el punto de encuentro de la actividad o viaje dentro 
del horario especificado en la ficha de la compra y en el email de confirmación del pedido.  
TERCERA.- CANCELACIÓN  
3.1 Si la actividad o viaje fuera cancelado por el PROVEEDOR deberá realizar una transferencia bancaria a 
Spainista S.R.L por la cantidad que el usuario de la página web haya contratado y se le cobrará el 13% + 
IVA del precio total al PROVEEDOR por gastos de gestión.  
3.2 Spainista no es responsable de las posibles causas por las que una actividad sea cancelada. Siempre 
que el proveedor de la actividad avise a Spainista con suficiente antelación y dentro del horario de atención 
al público (de lunes a viernes de 9-19h), Spainista procederá a informar debidamente al cliente y a la 
devolución del importe del pedido. En caso de cambio de cualquier tipo (fecha, hora, lugar, etc.) se 
procederá de la misma manera. 
CUARTA.- PRECIO Y FACTURACIÓN  
4.1El precio del Contrato es de (…) [indicar el precio de cada servicio]  IVA excluido. 
4.2 Se descontará sobre el importe de las facturas una comisión aproximada del 13% + IVA que 
corresponderá a Spainista por gastos de gestión entre las dos partes. 
4.3 El pago se realizará, tras la aceptación de los servicios por el CLIENTE, mediante transferencia 
bancaria 15 días después del pago del usuario en nuestro portal web a la siguiente cuenta corriente 
titularidad del PROVEEDOR: (…) [indicar nº de cuenta]. 
QUINTA.- DURACION DEL CONTRATO  
El plazo de duración del presente Contrato es de (…) […] a partir de la fecha referida en el encabezamiento 
del Contrato. El Contrato podrá ser prorrogado expresamente y por escrito. 
SEXTA.- MODIFICACIÓN 
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Las Partes podrán modificar el contrato de mutuo acuerdo y por escrito. 
SÉPTIMA.- RESOLUCIÓN 
Las Partes podrán resolver el Contrato, con derecho a la indemnización de daños y perjuicios causados, en 
caso de incumplimiento de las obligaciones establecidas en el mismo. 
OCTAVA.- RÉGIMEN JURÍDICO  
Las Partes aquí intervinientes, se someten a la Jurisdicción y Competencia de los Juzgados y Tribunales de 
Madrid Capital, para cualquier cuestión relacionada con la interpretación y ejecución del presente contrato, 
con renuncia expresa a cualquier otro fuero que pudiera corresponderles.  
Y en prueba y señal de conformidad y aceptación, con todo lo estipulado que refleja su voluntad, libremente 
manifestada, firman las Partes el presente documento, por duplicado ejemplar y a todos los efectos legales, 
en el lugar y fecha indicados en el encabezamiento de este contrato.  
POR  EL  CLIENTE POR  EL  PROVEEDOR 
 
 
 
 
Fdo.: 
 
 
 
 
Fdo.: 
 
Anexo 16. Ventajas y desventajas del sistema pago en línea 
Ventajas del sistema 
Para el Usuario:   
 El pago se realiza directamente en los servidores del banco. El TPV virtual que recibe el número de 
tarjeta y realiza el cobro está en los servidores del banco. Nuestra aplicación simplemente hace una 
llamada al banco indicando la cantidad a cobrar. Una vez en la página del banco, el cliente siempre 
ve la cantidad que se le va a cobrar antes de escribir su número de tarjeta. 
 El número de la tarjeta viaja encriptado y sólo hacia el servidor del banco. Spainista nunca llega a 
saber cuál es el número de la tarjeta de crédito del cliente ni tiene ninguna posibilidad de 
almacenarla para realizar cobros posteriores. 
 Para utilizar este sistema de cobro, el vendedor debe tener una cuenta en el banco cuyo TPV desee 
emplear con sus datos auténticos. Esto elimina en la práctica las posibilidades de ventas 
fraudulentas. 
 El cliente puede elegir entre varias tarjetas de crédito o débito (Visa o MasterCard), dependiendo de 
la pasarela del banco que esté empleando.  
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Para Spainista: 
 Disponer de una pasarela de pagos significa seguridad total para nuestros clientes. Por lo que antes 
de pagar les haremos saber los puntos anteriores para que comprendan que nuestro sistema de 
pago es seguro y confiable.  
 Nuestro TPV contratado verifica que la tarjeta sea real y disponga de fondos suficientes. 
 El cobro se ingresa al instante (en la mayoría de los casos7) 
 El sistema permite cobrar a clientes de cualquier lugar del mundo. 
Desventajas del sistema 
La comisión por este sistema de cobro para tarjetas de crédito, es alrededor de un 3% del importe total que 
es cobrado por la TPV contratada por Spainista. (Arsys) 
Misma que se le especificará al usuario a la hora de su compra en caso de que desee pagar con tarjeta de 
crédito.  
Al parecer, este cargo tiene su origen en criterios adoptados por Visa y otras entidades emisoras de tarjetas 
que penalizan el comercio electrónico aplicándole la comisión más alta del mercado, debido al 
supuestamente elevado número de reclamaciones existentes.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                             
7 Algunas veces el cobro puede tardar alrededor de 3 días debido a gestiones por parte del banco del usuario 
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Análisis Financiero y Económico 
 
 
Anexo 1.  Presupuesto Diseño de la página web 
 
 
 
 
Fuente: www.ayzweb.com 
 
Anexo 2. Alternativas de financiación 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Entidad financiera IngDirect Banco Santander Préstamo ICO
Tipo
Línea de 
crédito
Superpréstamo comercio y autónomos Préstamo para emprendedores
Motivo
Atender 
necesidades 
circulante
Equipamiento
Requisito:  60-70% de capital 
social del total de la inversión
Cantidad 5000 5000 5000
Plazo 24 meses 24 meses 24 meses
Cuota mensual trimestral Mensual
TIN 8,50% 7,90% 6,169%
TAE 11,15% 11,72% 6,346
Alternativas de Financiación
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Anexo 3. Cuadro de Amortización de la Deuda 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Anexo 4. Estimación de ventas - Escenario Normal Mensual 
 
 
 
Capital inicial: 5.000    
Tipo de interés nominal: 6,17%
Plazo: 2 Capital efectivo: 5.000  
Periodicidad: 12 T.A.E. real 6,346%
Periodos de pago Cuota Intereses Capital
Capital 
pendiente
Amortización 
acumulada del 
principal
0    5.000     
1 222,0    25,70            196,3     4.804     196,3             
2 222,0    24,70            197,3     4.606     393,6             
3 222,0    23,68            198,3     4.408     591,9             
4 222,0    22,66            199,3     4.209     791,2             
5 222,0    21,64            200,3     4.008     991,5             
6 222,0    20,61            201,4     3.807     1.192,9          
7 222,0    19,57            202,4     3.605     1.395,3          
8 222,0    18,53            203,5     3.401     1.598,8          
9 222,0    17,49            204,5     3.197     1.803,3          
10 222,0    16,43            205,6     2.991     2.008,8          
11 222,0    15,38            206,6     2.785     2.215,4          
12 222,0    14,31            207,7     2.577     2.423,1          
13 222,0    13,25            208,7     2.368     2.631,8          
14 222,0    12,17            209,8     2.158     2.841,7          
15 222,0    11,10            210,9     1.947     3.052,5          
16 222,0    10,01            212,0     1.735     3.264,5          
17 222,0    8,92              213,1     1.522     3.477,6          
18 222,0    7,83              214,2     1.308     3.691,7          
19 222,0    6,73              215,3     1.093     3.907,0          
20 222,0    5,62              216,4     877        4.123,4          
21 222,0    4,51              217,5     659        4.340,8          
22 222,0    3,39              218,6     441        4.559,4          
23 222,0    2,26              219,7     221        4.779,2          
24 222,0    1,14              220,8     0            5.000,0          
CUADRO DE AMORTIZACIÓN DEUDA
Introducción de datos:
Resultados:
Estudiantes de español en España 237.000          Anual
Países target 142.200          60%
Ciudades target 85.320           60%
Usan Internet 68.256           80%
Cuota de Mº anual 68.256           
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
% Distribución de la cuota de Mº 2% 3% 7% 10% 15% 12% 6% 5% 5% 12% 14% 9%
Cuota de Mº Total 1.365          2.048    4.778    6.826    10.238     8.191    4.095    3.413    3.413    8.191    9.556    6.143    
% Cuota de Mº Spainista 0,1% 0,3% 0,6% 2,0% 2,7% 2,5% 2,5% 1,2% 1,2% 2,8% 2,9% 3,0%
Unidades de Venta(Spainista 1 6 29 137 276 205 102 41 41 229 277 184
Consumo medio target 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026
Consumo estimado  oferta 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60%
Consumo medio Ventas Spainista 1.216 1.216 1.216 1.216 1.216 1.216 1.216 1.216 1.216 1.216 1.216 1.216
Total ventas Spainista 1.659 7.467 34.848 165.944 336.037 248.916 124.458 49.783 49.783 278.786 336.866 224.024
% Spainista 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13%
Ingresos por comisión Spainista 216 971 4.530 21.573 43.685 32.359 16.180 6.472 6.472 36.242 43.793 29.123
Ingresos Totales Spainista 216 971 4.530 21.573 43.685 32.359 16.180 6.472 6.472 36.242 43.793 29.123
Presupuesto de Ingresos (Escenario Normal)
Concepto
Primer año
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Escenario Pesimista 
 
 
Escenario Optimista 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Anexo 5. Estimación del Coste de Ventas 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
% Distribución de la cuota de Mº 2% 3% 7% 10% 15% 12% 6% 5% 5% 12% 14% 9%
Cuota de Mº Total 1.365          2.048    4.778    6.826    10.238     8.191    4.095    3.413    3.413    8.191    9.556    6.143    
% Cuota de Mº Spainista 0,1% 0,3% 0,6% 1,8% 2,5% 2,3% 2,3% 1,1% 1,1% 2,6% 2,7% 2,8%
Reducción unidades de venta (10%) 0,2 0,7 3,4 16,4 33,2 24,6 12,3 4,9 4,9 27,5 33,3 22,1
Unidades de Venta (Spainista) 1 5 25 120 243 180 90 36 36 202 244 162
Consumo medio target 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026
Consumo estimado  oferta 55% 55% 55% 55% 55% 55% 55% 55% 55% 55% 55% 55%
Consumo medio Ventas (Spainista) 1.114 1.114 1.114 1.114 1.114 1.114 1.114 1.114 1.114 1.114 1.114 1.114
Total ventas Spainista 1.339 6.024 28.111 133.861 271.070 200.792 100.396 40.158 40.158 224.887 271.739 180.713
% Spainista 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13%
Ingresos por comisión Spainista 174 783 3.654 17.402 35.239 26.103 13.051 5.221 5.221 29.235 35.326 23.493
Ingresos Totales Spainista 174 783 3.654 17.402 35.239 26.103 13.051 5.221 5.221 29.235 35.326 23.493
Presupuesto de Ingresos (Escenario Pesimista)
Concepto
Primer año
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
% Distribución de la cuota de Mº 2% 3% 7% 10% 15% 12% 6% 5% 5% 12% 14% 9%
Cuota de Mº Total 1.365          2.048    4.778    6.826    10.238     8.191    4.095    3.413    3.413    8.191    9.556    6.143    
% Cuota de Mº Spainista 0,1% 0,3% 0,6% 2,2% 2,9% 2,7% 2,7% 1,3% 1,3% 3,0% 3,1% 3,2%
Aumento (8%) 0,1 0,5 2,3 10,9 22,1 16,4 8,2 3,3 3,3 18,3 22,2 14,7
Unidades de Venta (Spainista) 1 7 31 147 299 221 111 44 44 248 299 199
Consumo medio target 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026 2.026
Consumo estimado  oferta 65% 65% 65% 65% 65% 65% 65% 65% 65% 65% 65% 65%
Consumo medio Ventas (Spainista) 1.317 1.317 1.317 1.317 1.317 1.317 1.317 1.317 1.317 1.317 1.317 1.317
Total ventas Spainista 1.942 8.737 40.772 194.154 393.163 291.232 145.616 58.246 58.246 326.180 394.134 262.109
% Spainista 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13%
Ingresos por comisión Spainista 252 1.136 5.300 25.240 51.111 37.860 18.930 7.572 7.572 42.403 51.237 34.074
Ingresos Totales Spainista 252 1.136 5.300 25.240 51.111 37.860 18.930 7.572 7.572 42.403 51.237 34.074
Presupuesto de Ingresos (Escenario Optimista)
Concepto
Primer año
2014 2015 2016 2017 2018 2019
Total ingresos Spainista 241.614 398.287 514.223 767.182 858.432 960.535
Gastos en Marketing 49.900 57.385 65.993 75.892 83.481 91.829
Sueldos y Salarios 43.800 68.600 134.400 232.400 232.400 232.400
Seguridad Social 11.665 17.172 33.508 62.810 62.810 62.810
Gastos varios 1.700 2.040 2.856 4.284 6.426 7.711
Viajes y viáticos 17.500 21.000 25.200 30.240 33.264 76.843
Total Coste de las ventas 124.565 166.197 261.956 405.625 418.380 471.593
MARGEN BRUTO Sobre Ventas 117.049 232.090 252.267 361.556 440.051 488.943
Margen sobre ingresos 6,30% 8,33% 8,09% 7,78% 8,46% 8,40%
Coste de Ventas (€)
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Anexo 6. Presupuesto de gastos Spainista 
 
 
 
 
Alquiler Oficina 3.000 3.000 4.200 7.200 7.200 7.200 
Gastos en Marketing 49.900 57.385 65.993 75.892 83.481 91.829 
SEM 36.000 41.400 47.610 54.752 60.227 66.249 
Publicidad offline 9.000 10.350 11.903 13.688 15.057 16.562 
Redes sociales - Emails 4.900 5.635 6.480 7.452 8.198 9.017 
Sueldos y salarios 122.200 147.000 229.600 327.600 351.400 351.400 
Directivos 78.400 78.400 95.200 95.200 119.000 119.000 
Comercial 16.800 33.600 50.400 67.200 67.200 67.200 
Online Consultant 6.000 8.000 22.000 22.000 22.000 22.000 
Programador 21.000 21.000 42.000 84.000 84.000 84.000 
Community Manager 0 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000 
Secretaria 0 14.000 14.000 14.000 14.000 
Asistentes 0 39.200 39.200 39.200 
Otros Gastos 41.637 53.078 77.609 119.096 125.952 171.221 
Seguridad Social 11.665 17.172 33.508 62.810 62.810 62.810 
Gastos en comunicación 3.144 3.674 4.284 6.115 6.726 6.841 
Mantenimiento pagina web 1.670 3.393 5.096 5.183 5.273 5.363 
Nombre de dominio 10 12 14 16 18 20 
Aplicaciones informáticas 648 659 671 682 694 706 
Transporte 4.200 5.127 5.981 9.765 10.742 10.927 
Gastos varios 1.700 2.040 2.856 4.284 6.426 7.711 
Gastos de constitución 1.100 
Viajes y viáticos 17.500 21.000 25.200 30.240 33.264 76.843 
Total 213.737 243.290 343.894 466.978 505.223 558.840 
Gastos Spainista Anuales (€)
2019Descripción 20182017201620152014
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Alquiler Oficina 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 
Gastos en Marketing 3.550 3.850 6.000 6.000 6.000 5.100 4.000 3.050 2.050 5.000 3.250 2.050 
SEM 2.500 3.000 4.000 4.000 4.000 4.000 3.000 2.000 1.500 4.000 2.500 1.500 
Publicidad offline 700 500 1.500 1.500 1.500 600 500 600 300 500 500 300 
Redes sociales - Emails 350 350 500 500 500 500 500 450 250 500 250 250 
Sueldos y salarios 10.183 10.183 10.183 10.183 10.183 10.183 10.183 10.183 10.183 10.183 10.183 10.183 
Directivos 6533 6533 6533 6533 6533 6533 6533 6533 6533 6533 6533 6533
Comercial 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400
Online Consultant 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Programador 1750 1750 1750 1750 1750 1750 1750 1750 1750 1750 1750 1750
Community Manager
Secretaria
Asistentes
Otros Gastos 4.006 2.878 3.428 2.929 3.429 3.979 3.977 3.977 3.427 2.877 2.877 2.877 
Seguridad Social 972 972 972 972 972 972 972 972 972 972 972 972 
Gastos en comunicación 262 262 262 262 262 262 262 262 262 262 262 262 
Mantenimiento pagina web 139 139 139 139 139 139 139 139 139 139 139 139 
Nombre de dominio 0,8 1,0 1,2 1,3 1,5 1,7 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 
Aplicaciones informáticas 54 54 54 54 54 54 54 54 54 54 54 54 
Transporte 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 
Gastos varios 100 100 150 150 150 200 200 200 150 100 100 100 
Gastos de constitución 1.100 
Viajes y viáticos 2.000 1.000 1.500 1.000 1.500 2.000 2.000 2.000 1.500 1.000 1.000 1.000 
Total 17.989 16.189 18.890 18.390 18.890 18.540 17.438 16.488 14.938 17.338 15.588 14.388 
Descripción Primer Año
Gastos Spainista Mensuales Año 1 (€)
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Anexo 7. Fondo de Maniobra 
 
Escenario Normal Mensual 
 
 
Escenario Pesimista 
 
 
 
 
Escenario Optimista 
 
 
Totales 11.665 17.172 33.508 62.810 62.810 62.810
Directivos 0 0 0 0 0 0
Comercial 5.023 10.046 15.070 20.093 20.093 20.093
Online Consultant 363 484 1.331 1.331 1.331 1.331
Programador 6.279 6.279 12.558 25.116 25.116 25.116
Community Manager 363 363 363 363 363
Secretaria 4.186 4.186 4.186 4.186
Asistentes 11.721 11.721 11.721
Cotización Seguridad Social
Descripción 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ventas 1.659 7.467 34.848 165.944 336.037 248.916 124.458 49.783 49.783 278.786 336.866 224.024
Coste de las ventas                                    1.444 6.497 30.318 144.371 292.352 216.557 108.278 43.311 43.311 242.544 293.074 194.901
Saldo medio de clientes 26 117 544 2.591 5.248 3.887 1.944 777 777 4.354 5.261 3.498
Saldo medio de proveedores y acreedores -59 -267 -1.246 -5.933 -12.014 -8.900 -4.450 -1.780 -1.780 -9.968 -12.044 -8.010
FM -33 -150 -702 -3.342 -6.767 -5.012 -2.506 -1.002 -1.002 -5.614 -6.783 -4.511
VARIACIÓN 33 117 551 2.640 3.425 -1.754 -2.506 -1.504 0 4.611 1.170 -2.272
FONDO DE MANIOBRA IDEAL  (Escenario Normal)
Año 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ventas 1.339 6.024 28.111 133.861 271.070 200.792 100.396 40.158 40.158 224.887 271.739 180.713
Coste de las ventas                                    1.165 5.241 24.456 116.459 235.830 174.689 87.345 34.938 34.938 195.652 236.413 157.220
Saldo medio de clientes 24 106 494 2.354 4.767 3.531 1.766 706 706 3.955 4.779 3.178
Saldo medio de proveedores y acreedores -48 -215 -1.005 -4.786 -9.692 -7.179 -3.590 -1.436 -1.436 -8.040 -9.716 -6.461
FM -24 -109 -511 -2.432 -4.925 -3.648 -1.824 -730 -730 -4.086 -4.937 -3.283
VARIACIÓN 24 85 401 1.921 2.493 -1.277 -1.824 -1.094 0 3.356 851 -1.654
FONDO DE MANIOBRA IDEAL  (Escenario Pesimista)
2014 2015 2016 2017 2018 2019
Ventas 1.499.249 2.124.199 2.742.525 3.955.247 4.501.998 4.952.093
Coste de las ventas                                    1.304.346 1.848.053 2.331.146 3.361.960 3.826.698 4.209.279
Saldo medio de clientes 26.366 38.606 45.902 67.474 76.064 84.479
Saldo medio de proveedores y acreedores -53.603 -75.947 -95.801 -138.163 -157.262 -172.984
FM -27.237 -37.342 -49.898 -70.689 -81.198 -88.505
VARIACIÓN 27.237 10.105 12.556 20.791 10.509 7.307
FONDO DE MANIOBRA IDEAL  (Escenario Pesimista)
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ventas 1.942 8.737 40.772 194.154 393.163 291.232 145.616 58.246 58.246 326.180 394.134 262.109
Coste de las ventas                                    1.689 7.601 35.472 168.914 342.052 253.372 126.686 50.674 50.674 283.776 342.896 228.034
Saldo medio de clientes 28 126 588 2.800 5.670 4.200 2.100 840 840 4.704 5.684 3.780
Saldo medio de proveedores y acreedores -69 -312 -1.458 -6.942 -14.057 -10.413 -5.206 -2.083 -2.083 -11.662 -14.092 -9.371
FM -41 -186 -870 -4.142 -8.387 -6.212 -3.106 -1.242 -1.242 -6.958 -8.407 -5.591
VARIACIÓN 41 145 683 3.272 4.245 -2.174 -3.106 -1.864 0 5.715 1.450 -2.816
FONDO DE MANIOBRA IDEAL  (Escenario Optimista)
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Fuente: Elaboración propia 
 
Anexo 8. Amortización 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Anexo 9. Análisis horizontal del Balance 
 
2014 2015 2016 2017 2018 2019
Ventas 2.174.530 3.258.714 3.646.312 5.440.015 6.087.061 6.811.069
Coste de las ventas                                    1.891.841 2.835.081 3.099.365 4.624.013 5.174.002 5.789.408
Saldo medio de clientes 31.362 46.998 52.588 78.457 87.789 98.231
Saldo medio de proveedores y acreedores -77.747 -116.510 -127.371 -190.028 -212.630 -237.921
FM -46.385 -69.512 -74.783 -111.571 -124.841 -139.690
VARIACIÓN 46.385 23.127 5.271 36.788 13.270 14.849
FONDO DE MANIOBRA IDEAL  (Escenario Optimista)
Concepto % Vida útil (Años)
Software 20% 5
Equipos informáticos 20% 5
Criterios de Amorización
2014 2015 2016 2017 2018 2019
1.580 1.860 2580 3.700 3.980 2.680
923 923 923 923 923 0
1.580 3.440 6.020 9.720 13.700 16.380
923 1846 2769 3692 4615 4615
2.503 5.286 8.789 13.412 18.315 20.995
Software
Amortización Acumulada
Amortización
Total
Dotación Amortizaciones
Equipos informáticos
Software
Equipos informáticos
ACTIVOS 2014-2015 % 2015-2016 % 2016-2017 % 2017-2018 % 2018-2019 %
ACTIVO NO CORRIENTE -1.383 -13,8% 97 1,1% 977 11,2% -3.503 -36,1% -1.280 -20,6%
Equipos Informáticos 1.400 17,7% 3.600 38,7% 5.600 43,4% 1.400 7,6% 1.400 7,0%
Software 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Amortización Acumulada -2.783 111,2% -3.503 66,3% -4.623 52,6% -4.903 36,6% -2.680 14,6%
ACTIVO CORRIENTE 167.506 139,9% 109.533 38,1% 241.634 60,9% 235.736 36,9% 66.103 7,6%
Tesorería 45.694 170,7% 31.230 43,1% 64.949 62,6% 68.000 40,3% 45.424 19,2%
Fondo de Inversión
Clientes 14.471 49,9% 5.173 11,9% 23.941 49,2% 8.636 11,9% -81.246 -100,0%
Clientes de dudoso cobro 724 49,9% 259 11,9% 1.197 49,2% 432 11,9% -4.062 -100,0%
TOTAL ACTIVO 166.123 128,1% 109.630 37,1% 242.611 59,8% 232.233 35,8% 64.823 7,4%
PN Y PASIVO 2014-2015 % 2015-2016 % 2016-2017 % 2017-2018 % 2018-2019 %
PATRIMONIO NETO 111.538 196,3% 93.575 55,6% 163.252 62,3% 199.492 46,9% 233.838 37,4%
Capital Social 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Reservas 111.538 510,9% 93.575 70,2% 163.252 71,9% 199.492 51,1% 233.838 39,7%
PASIVO NO CORRIENTE -2.577 -100,0% 0 -100,0% 0 0 0
Deudas con entidades de crédito -2.577 -100,0% 0 -100,0% 0 0 0
PASIVO CORRIENTE 57.163 81,3% 16.056 12,6% 79.359 55,3% 32.741 14,7% -169.015 -66,1%
Proveedores 33.131 49,9% 9.283 9,3% 53.553 49,2% 19.318 11,9% -181.735 -100,0%
HP Acreedora CF 24.032 623,7% 6.773 24,3% 25.806 74,5% 13.422 22,2% 12.720 17,2%
TOTAL PN Y PASIVO 166.123 128,1% 109.630 37,1% 242.611 59,8% 232.233 35,8% 64.823 7,4%
Analisis de tendencia Horizontal- Escenario Normal
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Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ACTIVOS 2014-2015 % 2015-2016 % 2016-2017 % 2017-2018 % 2018-2019 %
ACTIVO NO CORRIENTE -1.183 -11,6% 297 3,3% 1.177 12,6% -3.303 -31,4% -1.280 -17,8%
Equipos Informáticos 1.400 17,7% 3.600 38,7% 5.600 43,4% 1.400 7,6% 1.400 7,0%
Software 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Amortización Acumulada -2.583 112,2% -3.303 67,6% -4.423 54,0% -4.703 37,3% -2.680 15,5%
ACTIVO CORRIENTE 63.647 105,8% 77.348 62,5% 130.913 65,1% 147.635 44,5% -23.620 -4,9%
Tesorería 15.239 156,5% 20.906 83,7% 32.479 70,8% 41.585 53,1% 16.874 14,1%
Fondo de Inversión
Clientes 12.239 46,4% 7.297 18,9% 21.571 47,0% 8.590 12,7% -76.064 -100,0%
Clientes de dudoso cobro 612 46,4% 365 18,9% 1.079 47,0% 429 12,7% -3.803 -100,0%
TOTAL ACTIVO 62.464 88,8% 77.645 58,5% 132.090 62,8% 144.332 42,1% -24.900 -5,1%
PN Y PASIVO 2014-2015 % 2015-2016 % 2016-2017 % 2017-2018 % 2018-2019 %
PATRIMONIO NETO 33.637 194,5% 46.504 91,3% 78.046 80,1% 112.479 64,1% 126.988 44,1%
Capital Social 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Reservas 33.637 -190,0% 46.504 291,9% 78.046 125,0% 112.479 80,1% 126.988 50,2%
PASIVO NO CORRIENTE -2.577 -100,0% 0 -100,0% 0 0 0
Deudas con entidades de crédito -2.577 -100,0% 0 -100,0% 0 0 0
PASIVO CORRIENTE 31.404 62,2% 31.141 38,0% 54.044 47,8% 31.852 19,1% -151.888 -76,4%
Proveedores 22.344 41,7% 19.853 26,1% 42.362 44,2% 19.099 13,8% -157.262 -100,0%
HP Acreedora CF 9.060 -290,0% 11.288 190,2% 11.682 67,8% 12.753 44,1% 5.373 12,9%
TOTAL PN Y PASIVO 62.464 88,8% 77.645 58,5% 132.090 62,8% 144.332 42,1% -24.900 -5,1%
BALANCE (Escenario Pesimista)
ACTIVOS 2014-2015 % 2015-2016 % 2016-2017 % 2017-2018 % 2018-2019 %
ACTIVO NO CORRIENTE -1.383 -13,8% 97 1,1% 977 11,2% -3.503 -36,1% -1.280 -20,6%
Equipos Informáticos 1.400 17,7% 3.600 38,7% 5.600 43,4% 1.400 7,6% 1.400 7,0%
Software 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Amortización Acumulada -2.783 111,2% -3.503 66,3% -4.623 52,6% -4.903 36,6% -2.680 14,6%
ACTIVO CORRIENTE 243.159 141,3% 197.635 47,6% 361.884 59,0% 354.215 36,3% 164.104 12,3%
Tesorería 68.022 163,0% 57.530 52,4% 100.416 60,0% 103.325 38,6% 76.885 20,7%
Fondo de Inversión
Clientes 15.636 49,9% 5.590 11,9% 25.869 49,2% 9.332 11,9% -87.789 -100,0%
Clientes de dudoso cobro 782 49,9% 280 11,9% 1.293 49,2% 467 11,9% -4.389 -100,0%
TOTAL ACTIVO 241.776 132,8% 197.732 46,7% 362.861 58,4% 350.712 35,6% 162.824 12,2%
PN Y PASIVO 2014-2015 % 2015-2016 % 2016-2017 % 2017-2018 % 2018-2019 %
PATRIMONIO NETO 183.263 199,8% 159.966 58,2% 262.302 60,3% 310.324 44,5% 357.852 35,5%
Capital Social 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Reservas 183.263 323,0% 159.966 66,6% 262.302 65,6% 310.324 46,9% 357.852 36,8%
PASIVO NO CORRIENTE -2.577 -100,0% 0 -100,0% 0 0 0
Deudas con entidades de crédito -2.577 -100,0% 0 -100,0% 0 0 0
PASIVO CORRIENTE 61.090 69,6% 37.767 25,4% 100.559 53,9% 40.388 14,1% -195.027 -59,5%
Proveedores 38.763 49,9% 10.861 9,3% 62.657 49,2% 22.602 11,9% -212.630 -100,0%
HP Acreedora CF 22.327 223,0% 26.906 83,2% 37.902 64,0% 17.786 18,3% 17.603 15,3%
TOTAL PN Y PASIVO 241.776 132,8% 197.732 46,7% 362.861 58,4% 350.712 35,6% 162.824 12,2%
BALANCE (Escenario Optimista)
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Anexo 10. Gráficos ratios financieros 
Fuente: 
Elaboración propia 
 
Anexo 11. Estado de Resultados Mensual – Escenario Normal 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
 
Año 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Facturación total 1.659 7.467 34.848 165.944 336.037 248.916 124.458 49.783 49.783 278.786 336.866 224.024
Transferencia Proveedores 1.444 6.497 30.318 144.371 292.352 216.557 108.278 43.311 43.311 242.544 293.074 194.901
Comisión por servicios Spainista 216 971 4.530 21.573 43.685 32.359 16.180 6.472 6.472 36.242 43.793 29.123
Ingresos por Publicidad Spainista 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total ingresos Spainista 216 971 4.530 21.573 43.685 32.359 16.180 6.472 6.472 36.242 43.793 29.123
Gastos en Marketing 3.550 3.850 6.000 6.000 6.000 5.100 4.000 3.050 2.050 5.000 3.250 2.050
Sueldos y Salarios 3.650 3.650 3.650 3.650 3.650 3.650 3.650 3.650 3.650 3.650 3.650 3.650
Seguridad Social 972 972 972 972 972 972 972 972 972 972 972 972
Gastos varios 100 100 150 150 150 200 200 200 150 100 100 100
Viajes y viáticos 2.000 1.000 1.500 1.000 1.500 2.000 2.000 2.000 1.500 1.000 1.000 1.000
Total Coste de las ventas 10.272 9.572 12.272 11.772 12.272 11.922 10.822 9.872 8.322 10.722 8.972 7.772
MARGEN BRUTO Sobre Ventas -10.056 -8.601 -7.742 9.801 31.413 20.437 5.357 -3.400 -1.850 25.520 34.821 21.351
Margen sobre ingresos
GASTOS FIJOS
Sueldos Directivos 6.533 6.533 6.533 6.533 6.533 6.533 6.533 6.533 6.533 6.533 6.533 6.533
Alquiler 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Gastos en comunicación 262 262 262 262 262 262 262 262 262 262 262 262
Mantenimiento pagina web 139 139 139 139 139 139 139 139 139 139 139 139
Gastos por dominio web 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8
Aplicaciones Informáticas 54 54 54 54 54 54 54 54 54 54 54 54
Transportes 54 54 54 54 54 54 54 54 54 54 54 54
Gastos de constitución 1.100 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Amortización 209 209 209 209 209 209 209 209 209 209 209 209
Total gastos de ejecución: 18.874 17.074 19.774 19.274 19.774 19.424 18.324 17.374 15.824 18.224 16.474 15.274
Margen Gastos de ejecución
EBITDA -18.867 -16.312 -15.452 2.090 23.702 12.726 -2.353 -11.111 -9.561 17.810 27.110 13.641
Margen EBITDA
EBIT -18.658 -16.103 -15.244 2.299 23.911 12.935 -2.144 -10.902 -9.352 18.018 27.319 13.849
Margen EBIT
Ingresos Financieros
BAIT -18.658 -16.103 -15.244 2.299 23.911 12.935 -2.144 -10.902 -9.352 18.018 27.319 13.849
Margen BAIT
Intereses 25,70 24,70 23,68 22,66 21,64 20,61 19,57 18,53 17,49 16,43 15,38 14,31
BAT -18.684 -16.128 -15.267 2.276 23.889 12.914 -2.164 -10.921 -9.370 18.002 27.303 13.835
Margen BAT
Impuesto/ Beneficios -2.803 -2.419 -2.290 341 3.583 1.937 -325 -1.638 -1.405 2.700 4.095 2.075
Beneficio Neto (Normal) -15.881 -13.709 -12.977 1.935 20.306 10.977 -1.839 -9.283 -7.964 15.301 23.208 11.760
CUENTA DE RESULTADOS - Escenario Normal Mensual (€)
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Anexo 12. Fondo de Inversión Sabadell 
 
Anexo 13. Análisis del punto muerto 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
2014 2015 2016 2017 2018 2019
Costes Fijos 90.923 92.381 113.438 119.502 144.307 142.516
Costes Variables 1.428.911 2.014.250 2.593.103 3.767.586 4.245.078 4.680.872
Unidades Vendidas 1.345 1.982 2.180 3.198 3.518 3.869
Costes Variable por Unidad 1.062 1.016 1.189 1.178 1.207 1.210
Precio de Venta por unidad 1.114 1.072 1.258 1.237 1.280 1.280
Proporción CV/PV 0,953 0,948 0,946 0,953 0,943 0,945
Punto muerto Escenario Pesimista 1.739 1.665 1.655 2.036 1.976 2.033
Punto Muerto (Escenario Pesimista)
2014 2015 2016 2017 2018 2019
Costes Fijos 91.123 92.581 113.638 119.702 144.507 142.516
Costes Variables 2.016.406 3.001.278 3.361.321 5.029.638 5.592.383 6.261.001
Unidades Vendidas 1.651 2.433 2.676 3.925 4.317 4.749
Costes Variable por Unidad 1.221 1.234 1.256 1.282 1.295 1.318
Precio de Venta por unidad 1.317 1.340 1.363 1.386 1.410 1.434
Proporción CV/PV 0,927 0,921 0,922 0,925 0,919 0,919
Punto muerto Escenario Optimista 952 875 1.067 1.145 1.261 1.230
Punto Muerto (Escenario Optimista)
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Anexo 14. Gráfico ratios económicos 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Anexo 15. Flujos de caja mensuales 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
2014 2015 2016 2017 2018 2019
20% 
46% 
33% 37% 33% 36% 
38% 
66% 
40% 43% 35% 30% 
Ratios Económicos 
Rentabilidad Económica Rentabilidad Financiera
Año 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
NOPLAT -15.860 -13.688 -12.957 1.954 20.324 10.995 -1.823 -9.267 -7.949 15.315 23.221 11.772
NOPLAT ACUM -15.860 -29.547 -42.504 -40.551 -20.226 -9.232 -11.054 -20.321 -28.271 -12.955 10.266 22.037
Amortización y Provisión 209 209 209 209 209 209 209 209 209 209 209 209
Variación Fondo de maniobra 33 117 551 2640 3425 -1754 -2506 -1504 0 4611 1170 -2272
Equipos Informáticos 7.900
Software 4.615
Tesorería 27.485
FCL Operativo -40.000 -15.618 -13.362 -12.197 4.802 23.958 9.449 -4.120 -10.562 -7.741 20.135 24.599 9.708
FCL Accionista -35.000 -15.836 -13.580 -12.416 4.584 23.739 9.230 -4.339 -10.781 -7.960 19.916 24.379 9.488
FLUJOS DE CAJA - Escenario Normal (€)
Año 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
NOPLAT -15.709 -15.164 -19.900 -31.160 -46.747 -38.684 -26.655 -19.191 -17.874 -40.326 -44.016 -32.938
NOPLAT ACUM -15.709 -30.874 -50.773 -81.934 -128.681 -167.365 -194.020 -213.211 -231.085 -271.411 -315.427 -348.364
Amortización y Provisión 192 192 192 192 192 192 192 192 192 192 192 192
Variación Fondo de maniobra 24 85 401 1921 2493 -1277 -1824 -1094 0 3356 851 -1654
Equipos Informáticos 7.900
Software 4.615
Tesorería 27.485
FCL Operativo -40.000 -15.493 -14.887 -19.307 -29.047 -44.062 -39.769 -28.287 -20.094 -17.682 -36.778 -42.973 -34.399
FCL Accionista -35.000 -15.711 -15.106 -19.525 -29.266 -44.281 -39.987 -28.506 -20.313 -17.901 -36.998 -43.192 -34.619
FLUJOS DE CAJA (Escenario Pesimista)
Año 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
NOPLAT -14.086 -13.292 -12.303 5.071 26.637 15.671 515 -8.332 -8.544 20.552 29.549 15.980
NOPLAT ACUM -14.086 -27.378 -39.681 -34.610 -7.973 7.698 8.213 -119 -8.663 11.889 41.438 57.418
Amortización y Provisión 209 209 209 209 209 209 209 209 209 209 209 209
Variación Fondo de maniobra 41 145 683 3272 4245 -2174 -3106 -1864 0 5715 1450 -2816
Equipos Informáticos 7.900
Software 4.615
27.485
FCL Operativo -40.000 -13.836 -12.939 -11.411 8.552 31.090 13.705 -2.382 -9.987 -8.336 26.476 31.207 13.372
FCL Accionista -35.000 -14.054 -13.157 -11.629 8.333 30.872 13.486 -2.601 -10.206 -8.555 26.257 30.987 13.153
FLUJOS DE CAJA (Escenario Optimista)
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Anexo 16. Flujos de Tesorería 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Anexo 17. Coste de capital WACC Escenarios Pesimista y Optimista 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Gráfica de rentabilidad de mercado a 10 años 
 
Fuente: http://blogs.cincodias.com/inversion 
 
 
 
 
 
 
Año 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
FCL -12.515 -15.618 -13.362 -12.197 4.802 23.958 9.449 -4.120 -10.562 -7.741 20.135 24.599 9.708
Variación capital propio 35.000
Variación remuneraciones ptes. pago 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Cobro-Pago de intereses -21,85 -20,99 -20,13 -19,26 -18,39 -17,52 -16,64 -15,75 -14,86 -13,97 -13,07 -12,17
Variación Deuda Financiera 5000 -196,3 -197,3 -198,3 -199,3 -200,3 -201,4 -202,4 -203,5 -204,5 -205,6 -206,6 -207,7 
Variación Impuestos por pagar -2.803 383 129 2.632 3.242 -1.646 -2.262 -1.314 233 4.106 1.395 -2.020
Variación de clientes dudosos cobro -1,30 -4,54 -21,38 -102,36 -132,81 68,03 97,18 58,31 0,00 -178,81 -45,35 88,11
Cash Escenario Normal 27.485 -18.640 -13.202 -12.308 7.113 26.848 7.652 -6.504 -12.036 -7.727 23.843 25.729 7.556
Cash Acumulado Escenario Normal 27.485 8.845 -4.356 -16.664 -9.551 17.297 24.949 18.445 6.409 -1.319 22.524 48.253 55.809
Cash Escenario Pesimista 27.485 -18.488 -15.013 -20.380 -31.346 -47.152 -38.503 -26.295 -18.943 -17.669 -41.122 -43.885 -32.584
Cash Acumulado Escenario Pesimista 27.485 8.997 -6.017 -26.397 -57.743 -104.895 -143.398 -169.692 -188.635 -206.304 -247.426 -291.311 -323.894
Cash Escenario Optimista 27.485 -16.545 -13.022 -11.477 11.288 34.534 11.625 -5.171 -11.704 -8.592 31.198 32.526 10.853
Cash Acumulado Escenario Optimista 27.485 10.940 -2.082 -13.559 -2.271 32.263 43.888 38.717 27.013 18.421 49.619 82.145 92.999
FLUJOS DE TESORERÍA (€)
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Anexo 18: Análisis de Sensibilidad – Escenario Pesimista y Optimista 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
Euros Tasa de crecimiento a perpetuidad
267.285 -31722,9 -33392,5 -35150,0 -37000,0 -38850,0 -40792,5 -42832,1 -44973,7
7,0% 291.862 290.192 288.435 286.585 284.735 282.792 280.752 278.611
7,5% 285.817 284.147 282.390 280.540 278.690 276.747 274.707 272.566
8,0% 279.924 278.254 276.497 274.647 272.797 270.854 268.814 266.673
WACC 8,5% 274.178 272.509 270.751 268.901 267.051 265.109 263.069 260.927
9,0% 268.576 266.906 265.148 263.298 261.448 259.506 257.466 255.325
9,5% 263.112 261.442 259.684 257.834 255.984 254.042 252.002 249.861
10,0% 257.782 256.112 254.355 252.505 250.655 248.712 246.673 244.531
Análisis de Sensibilidad (Escenario Pesimista)
Euros Tasa de crecimiento a perpetuidad
1.023.256 -31722,9 -33392,5 -35150,0 -37000,0 -38850,0 -40792,5 -42832,1 -44973,7
7,0% 1.088.121 1.086.451 1.084.693 1.082.843 1.080.993 1.079.051 1.077.011 1.074.870
7,5% 1.068.312 1.066.643 1.064.885 1.063.035 1.061.185 1.059.243 1.057.203 1.055.061
8,0% 1.049.001 1.047.331 1.045.574 1.043.724 1.041.874 1.039.931 1.037.891 1.035.750
WACC 8,5% 1.030.170 1.028.501 1.026.743 1.024.893 1.023.043 1.021.101 1.019.061 1.016.920
9,0% 1.011.807 1.010.137 1.008.379 1.006.529 1.004.679 1.002.737 1.000.697 998.556
9,5% 993.895 992.225 990.468 988.618 986.768 984.825 982.786 980.644
10,0% 976.422 974.752 972.995 971.145 969.295 967.352 965.313 963.171
Análisis de Sensibilidad (Escenario Optimista)
